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O presente Relatório espelha as diversas atividades que desenvolvei ao longo 
do Estágio Curricular que realizei na empresa Market Access, no âmbito do 
Mestrado e Línguas e Relações Empresariais. 
 
O presente Relatório de Estágio é encetado com a apresentação da entidade 
de acolhimento, focando o seu historial, missão, visão, estrutura, composição 
e, por fim, os seus clientes. Segue-se a descrição crítica das atividades 
desenvolvidas e, nas considerações finais, procede-se a uma reflexão crítica 
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This report describes the various activities developed over the internship 
carried out in the company Market Access for the Masters degree in Languages 
and Business Relations. 
 
This Internship Report begins with the presentation of the host entity, focusing 
on some history facts, mission, vision, structure, composition, and finally their 
customers. Secondly follows a description of the activities. Finally it will be done 
a critical reflection on the developed activities. 
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Introdução 
 
  O presente trabalho foi realizado no âmbito da Unidade Curricular 
Dissertação/Projeto/Estágio que está inserida no plano de estudos do segundo e último 
ano do curso de Mestrado em Línguas e Relações Empresariais (MLRE) da 
Universidade de Aveiro. Optei por realizar um Estágio Curricular que me permitisse 
desenvolver uma experiência de trabalho em meio empresarial, possibilitando-me a 
aplicação prática de um conjunto de conhecimentos e competências que fui obtendo ao 
longo do curso. 
 Iniciei o Estágio Curricular na empresa Market Access (MA) no dia 6 de janeiro, 
tendo-o terminado no dia 6 de junho de 2014. Cumpri, deste modo, os cinco meses 
previstos para o tirocínio. Ao longo deste período, pude contar com a supervisão da Dr.ª 
Juliana Teixeira e com a orientação científica da Professora Doutora Ana Maria 
Ramalheira, da Universidade de Aveiro (UA). 
 Tive conhecimento da MA num documento disponibilizado pela Diretora do 
MLRE na plataforma e-learning (Moodle) da UA, no qual constava uma lista de várias 
entidades que ofereciam Estágios Curriculares aos alunos deste curso. Ponderei muito 
seriamente sobre a possibilidade de realizar o Estágio na MA, na medida em que esta 
procurava um/a estagiário/a que falasse fluentemente Alemão. Eu preenchia estes 
requisitos, na medida em que nasci e cresci na Alemanha, nomeadamente, em 
Hamburgo, onde vivi até aos 17 anos de idade. Quando iniciei os meus estudos em 
Portugal, não perdi o contacto com a Língua Alemã, dado que na Licenciatura em 
Línguas e Literaturas Europeias, que realizei na Universidade do Minho (UM), bem 
como no MLRE, tive o cuidado de incluir, sempre que possível, o Alemão entre as 
minhas unidades curriculares.  
 O presente Relatório encontra-se dividido em três partes distintas. A primeira 
parte, incide na apresentação da empresa onde realizei o Estágio Curricular, 
compreendendo uma breve descrição do seu historial, bem como da sua estrutura, 
missão, serviços e clientes. A segunda parte consiste numa exposição das diversas 
atividades por mim desenvolvidas. Na terceira e última fase, tecerei algumas 
considerações sobre as competências que logrei adquirir ao longo desta enriquecedora 
experiência de trabalho. 
  




 O Estágio Curricular é uma experiência pré-profissional e, na minha opinião, 
essencial para a formação dos estudantes que abraçaram este curso de Mestrado. Trata-
se de uma oportunidade de o estudante pôr em prática, em meio empresarial, os saberes 
e as competências que obteve durante o curso, testando a pragmática da formação 
académica adquirida. Esta experiência ensina-nos igualmente a conhecer melhor toda a 
dinâmica do mundo das empresas e dos negócios e a trabalhar em equipa, gerindo 
sensibilidades diversas. 
 As minhas expectativas relativamente ao Estágio Curricular na MA eram 
enormes, tendo em conta que a vaga para a qual me candidatei era absolutamente 
compatível com o meu perfil académico e com as minhas competências linguísticas e 
pessoais.   
 Após obter uma resposta positiva à minha candidatura, foi, ainda em 2013, 
agendada uma entrevista com o Senhor Eng.º Rui Sousa (atual gerente da MA) e com a 
consultora Dr.ª Juliana Teixeira. Alguns dias depois, fui informada de que tinha sido 
aceite a minha admissão a um Estágio Curricular nesta empresa. O início do tirocínio 
ficou marcado para o dia 6 de janeiro de 2014. 
 Iniciei o Estágio na MA com imensas expectativas, mas também com a ansiedade 
natural de quem abraça um novo desafio. Por outro lado, o facto de ser confrontada com 
uma nova realidade deixou-me muito entusiasmada e determinada. Apesar de toda a 
motivação, não deixei de sentir algum receio por não querer falhar nem defraudar as 
expectativas daqueles que me tinham escolhido para estagiar na sua empresa.  
 Uma das premissas com que parti para o estágio foi a de enriquecer e aprofundar 
os conhecimentos e as competências que fui adquirindo ao longo do percurso 
académico na UA. Esperava poder colaborar em projetos onde pudesse desenvolver as 
minhas competências linguísticas, designadamente em Língua Alemã e em Língua 
Inglesa. Ambicionava, por outro lado, ter a oportunidade de poder trabalhar, com a 
autonomia possível, em diferentes fases de projetos, de forma a compreender melhor os 
processos de internacionalização empresarial. Parece-me que é fundamental perceber-se 
o funcionamento das diversas fases de um projeto, compreendendo a coerência de todo 
um processo. 
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 Por outro lado, a perspetiva de poder trabalhar em equipa, em que cada um dos 
elementos tem métodos e estratégias diferentes para desenvolver uma atividade, atraía-
me imenso. Considero primordial entendermos como cada um dos elementos da equipa 
trabalha para percebermos bem qual é o nosso lugar e as funções que nos cabem. Desta 
forma torna-se mais fácil percepcionarmos o ADN da empresa e alcançarmos aquele 
que, em última análise, será o objetivo comum do trabalho desenvolvido.  
 Importa sublinhar que não tenho quaisquer dúvidas que esta importante 
experiência pré-profissional me irá abrir portas no mercado de trabalho. 
 




  A MA localiza-se na Avenida Dr. António Macedo, em Leça de Palmeira, 
Matosinhos (2.º piso da Exponor – Entrada C, Porta Este). A empresa comporta cinco 
salas.  
  A MA é especializada na prestação de «serviços de apoio à exportação e 
internacionalização, ajudando as empresas a terem sucesso no mercado global» (Market 
Access, 2006: Apresentação). Foi fundada no dia 16 de maio de 2005, por dois antigos 
alunos da UM, o Dr. Pedro A. Vieira e o Dr. Telmo Fernandes.  
 O Dr. Pedro Vieira estudou na Business School da Universidade do Porto 
(UPBS), onde concluiu o Master of Business Administration (MBA) onde se 
especializou em Marketing, tendo uma Licenciatura Pré-Bolonha em Relações 
Internacionais – Económicas e Políticas pela UM (cf. Market Access, 2006: Gestão). O 
Dr. Pedro Vieira «foi [ainda] colaborador do Icep Portugal [atual Aicep Portugal 
Global], em Portugal e no Japão (tendo vivido em Tóquio), [bem como] consultor na 
área da Inovação» (cf. ibidem). Atualmente «é Professor na Licenciatura e Mestrado em 
Estudos Orientais (Universidade do Minho) e na Pós-Graduação em Comunicação 
Empresarial na Escola de Gestão (EGP – UPBS)» (cf. ibidem).  
 O Dr. Telmo Fernandes estudou na Universidade Católica (UCP) onde adquiriu o 
MBA especializado também em Marketing (cf. ibidem). Em 2004 foi-lhe atribuído o 
«Prémio de Melhor Aluno em “Estratégia”» pela Universidade Católica Portuguesa do 
Porto) (cf. ibidem). Licenciou-se em Relações Internacionais – Económicas e Políticas 
pela UM (cf. ibidem). Exerceu ainda a função de «gestor de produto/mercado nas 
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delegações do Icep Portugal em Maputo e em Estocolmo-Suécia» (cf. ibidem). Foi 
ainda «colaborador no Departamento Internacional da Exponor - Feira Internacional do 
Porto/Associação Empresarial de Portugal, tendo coordenado actividades relacionadas 
com a organização de feiras no estrangeiro. Desenvolveu serviços de consultoria para 
diferentes organizações internacionais, como o Swedish Trade Council, Enterprise 
Ireland e Associação Empresarial de Portugal/Exponor» (cf. ibidem). O Dr. Telmo 
Fernandes foi igualmente «Formador certificado nas áreas de Negócio Internacional, 
Internacionalização e Comércio Internacional» (cf. ibidem). 
 O gerente atual da MA é o Senhor Eng.º Rui Sousa, que é licenciado (Pré-
Bolonha) em Engenharia Mecânica pela Faculdade de Engenharia do Porto (FEUP) (cf. 
ibidem). Ao longo dos anos foi desempenhando diferentes funções, nomeadamente, as 
de diretor industrial, responsável pela produção, engenharia, inovação, logística, 
manutenção e qualidade (cf. ibidem). Foi igualmente responsável pela implementação 
de unidades industriais e comerciais em Marrocos, Espanha, França e Alemanha (cf. 
ibidem). 
 Paralelamente, cada um dos consultores tem ainda outras funções, igualmente 
relevantes para o funcionamento da empresa, nomeadamente, nas áreas de Recursos 
Humanos (RH), departamento operacional (controlo e monitorização do 
desenvolvimento de projetos), departamento comercial (coordenação de planos 
comercias, de concorrência, entre outras funções), departamento de inovação (pesquisa 
e implementação de novas áreas e formas de negócio e de novos tipos de clientes) e 
departamento de rede externa (gestão da relação da empresa e projetos com os 
consultores internacionais).  
 A MA conta igualmente com uma rede internacional de consultores presente em 
mais de 30 países, em geografias tão distantes como, Brasil, China (onde tem 
escritório), Suécia, Estados Unidos da América, França, Golfo, Marrocos, no México, 
Moçambique, Reino Unido, Rússia, entre muitos outros. 
 Esta empresa de consultoria internacional já apoiou a internacionalização de mais 
de 300 empresas, sobretudo Pequenas e Médias Empresas (PME’s), ligadas aos mais 
diversos setores, tais como, alimentação, têxtil, moda, vestuário e tecnologia, tendo 
organizado mais de 200 missões empresariais, quer individuais quer em grupo. Deste 
modo, importa detalhar aquela que é a principal missão empresarial da MA de entre o 
rol de projetos que constam do seu portfolio de serviços. 
 




 Numa primeira fase, é agendada uma reunião com a empresa que reitera o 
interesse em contratar os serviços da MA. Nesta reunião de arranque são recolhidas 
várias informações acerca desta empresa, nomeadamente em que setor opera, em que 
mercado pretende inserir-se, quais as suas expectativas e objetivos relativamente à 
abordagem internacional. É ainda definido o perfil dos contactos prioritários, isto é, o 
tipo de empresas com as quais a empresa que solicita os serviços da MA está mais 
interessada em contactar (vd. infra Ilustração 1). 
 Numa segunda fase, identificam-se os importadores e/ou parceiros, elaborando-se, 
para o efeito, uma base de dados (BD) com contactos diretos a partir da qual se 
selecionam as empresas a ser contactadas posteriormente.  
 Numa terceira fase, procede-se a um contacto telefónico preliminar com as 
empresas selecionadas na BD, de forma a obter um contacto de e-mail para o qual se 
possa enviar a apresentação da empresa que pretende ser objeto do processo de 
internacionalização. Relativamente a esta fase de trabalho, é importante ainda sublinhar 
o necessário follow up telefónico, sobre o qual me debruçarei detalhadamente de 
seguida.  
 Numa quarta e última fase, são agendas reuniões com as empresas interessadas, 
bem como a preparação do programa de deslocação e, finalmente, o acompanhamento 
da visita ao mercado (vd. infra Ilustração1). 
 Enquanto as missões individuais se destinam somente a uma empresa, como, por 
exemplo, a missão da empresa do sector de peixe congelado, as missões de grupo são 
desenvolvidas para mais do que uma empresa ou para associações. Para além desta 
tipologia de missões, contam-se ainda as missões inversas, por intermédio das quais se 
pretende captar potenciais parceiros/clientes/investidores estrangeiros para visitas a 
Portugal. O projeto executado para a ANJE-Associação Nacional de Jovens 
Empresários, associação que colabora em conjunto com a Portugal Fashion, é um 
exemplo típico de uma missão inversa. Trata-se de um projeto em que estive 
diretamente envolvida e sobre o qual me debruçarei em pormenor abaixo, no presente 
Relatório.   
 A MA aposta na excelência dos seus serviços com o objetivo de garantir a 
fidelização dos seus clientes. Daí que se pode dizer que a missão da empresa é «apoiar 
empresas a terem sucesso no mercado global» (Market Access, 2006: Sobre nós). A 
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empresa pretende ainda «aumentar os lucros e a competitividade sustentável das 
empresas nos mercados internacionais, actuando no âmbito da resolução de problemas 
e da transferência de competências para os seus clientes» (Market Access, 2011: MA 
– Experts in International Business). A visão da MA é «ser uma empresa de referência, 
a nível mundial, na consultaria e assessoria em negócio internacional»  (Market Access, 




Ilustração 1 – Diferentes fases de missões empresariais 
 
 
1.3. Estrutura e composição 
 
  
 A MA é constituída pela Direção Geral, Departamento Comercial, Departamento 
de Operações, Departamento de Recursos Humanos, Departamento de 
Desenvolvimento e Inovação, Departamento de Formação e, por último, pelo 
Departamento de Suporte (vd. infra Ilustração 2).  
 O Departamento Comercial, para além de tratar das vendas em Portugal e noutros 
mercados, trata também de questões relacionadas com a Comunicação/Marketing, bem 
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como, com a gestão de clientes. É ainda responsável pela análise da concorrência e pelo 
estabelecimento de parcerias.  
 O Departamento das Operações destina-se ao controlo de projetos, assegurando o 
cumprimento dos prazos definidos, à definição de alocação dos recursos, à interação 
operacional com os clientes, à avaliação da satisfação dos clientes e da qualidade dos 
seus serviços. Este departamento serve-se da ferramenta  Enterprise Resource Planning 
(ERP), em português, Planejamento de Recursos Empresariais. Trata-se de uma 
ferramenta que permite organizar toda informação relativa aos diversos projetos.  
 O Departamento de Recursos Humanos visa as questões de contratação, 
avaliação do desempenho, motivação e a formação.  
  A Secção de Desenvolvimento e Inovação concentra-se na gestão e expansão dos 
parceiros locais (Alemanha, China, Marrocos, etc.), sobre as unidades de negócios, a 
inovação de processos e serviços e novos negócios.  
 O Departamento de Formação tem como principal função a implementação de 
ações, formatação de serviços, seminários e workshops.  
 Por último, o Departamento de Suporte destina-se ao controlo financeiro de 
projetos, à contabilidade, aos seguros, à banca, aos sistemas de informação, às questões 
administrativas em geral, bem como, aos projetos financeiros. 
 
Ilustração 2 – Estrutura e Composição da Market Access 
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 A MA atua em cinco grandes áreas (vd. infra Ilustração 3). A área de atuação 
mais forte é a que diz respeito ao Desenvolvimento de Mercado, nomeadamente, as 
«missões empresariais, missões de compradores, participação em feiras e promoção e 
apresentação de produtos» (Market Access, 2006: Serviços). 
 Na área do Investimento Estrangeiro, a empresa dedica-se, à «auditoria de 
mercado, missões empresariais ao exterior e inversas, organização de seminários de 
investimento, campanhas de promoção customizadas, relações públicas e media» 
(ibidem). 
 O Sourcing e Procurement destina-se à «pesquisa e seleção de fornecedores, 
contacto directo com fornecedores, negociação e controlo de qualidade» (ibidem). 
 O serviço da Representação Local foca-se na «força de vendas e marketing, 
instalação e escritório local, monitorização e controlo, serviços de suporte a RH, 
orientação legal e fiscal, assessoria de comunicação e organização de eventos 
promocionais» (ibidem). 
 Por fim, a Informação e Aconselhamento versa o «estudo de mercado, análise 
sectorial, inquéritos e estudos de campo, análise da concorrência, inteligência e análise 
prospectiva, relatórios de tendências de mercado, planos estratégicos, planos de 
marketing e comunicação, coaching e apoio à tomada de decisão» (ibidem). 
 Como refere um dos fundadores, o Dr. Telmo Fernandes, «no fundo, somos 
alfaiates, porque ajustamos o tipo de serviço que  prestamos a cada fase e a cada 
empresa que nos procura, na exata medida dos seus interesses». (Dinheiro Vivo Online, 
2012: Market Access coloca empresas no caminho do "sucesso na internacionalização"). 
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1.4. Clientes  
 
 
 A MA trabalha em conjunto com empresas industriais, mas também com 
«Associações empresariais; Câmaras de comércio; Agências governamentais; Clusters e 
polos de competitividade» (Market Access, 2006: Clientes). 
 A Cotesi, a Danone, a Sonae MC, a Edigma, a Vieira de Castro, entre muitos 
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2. Desenvolvimento do Estágio Curricular 
2.1. Primeiro contacto com a empresa 
 
  
 O primeiro dia de Estágio na MA destinou-se a conhecer as instalações e os 
colaboradores. Num breve meeting, a Dr.ª Juliana Teixeira apresentou-me os projetos 
que estava a desenvolver no momento, explicando-me quais seriam as minhas tarefas no 
âmbito de cada um deles. 
 O primeiro projeto que me foi apresentado prendia-se com uma estrutura que 
opera no setor da metalomecânica. O objetivo da empresa é internacionalizar-se no 
mercado francês.  
 O segundo projeto que me foi exposto dizia respeito a uma incubadora de ideias 
de negócio da região do Minho, empenhada a apoiar as empresas incubadas a estruturar 
e dinamizar as suas atividades.  
 O terceiro projeto que me foi explicado pela Dr.ª Juliana Teixeira relacionava-se a 
uma empresa que trabalha no setor dos produtos congelados, nomeadamente de peixe 
congelado.  
 Deter-me-ei de seguida, de forma tão detalhada quanto possível, sobre as diversas 
atividades por mim desempenhadas no âmbito destes e de outros projetos.  
 
2.2. Instrumentos de trabalho 
 
  
 No primeiro dia de Estágio foi-me facultado uma secretária no mesmo gabinete 
onde trabalha a Dr.ª Juliana Teixeira, bem como um computador portátil, com todo o 
software necessário, nomeadamente o Microsoft Office, Correio Electrónico, Skype e 
ERP, ferramenta que permite planear os mais diversos Recursos Empresariais, tais 
como finanças, contabilidade, administração de projetos, atendimento ao cliente, 
inserção de blocos de horas para cada projeto, entre muitas outras funções. Para além 
destas ferramentas foi me disponibilizado ainda uma plataforma online para pesquisa de 
diferentes empresas, bem como o  acesso à internet.  
 O Excel é uma ferramenta fundamental para a criação de bases de dados para 
depois poder proceder ao e-mailing, que consiste no envio de apresentações para 
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contactos internacionais. Para além disso, também utilizei o Excel para a elaboração de 
uma seleção de mercados.  
 O Word foi indispensável para poder redigir o corpo do texto a ser enviado em 
conjunto com as supracitadas apresentações e, paralelamente, para organizar os 
diferentes estudos de mercado que fui realizando ao longo do estágio.  
 Outros programas usados do pacote do Microsoft Office foram o PowerPoint e o 
Outlook. Utilizei o primeiro para realizar as diversas apresentações empresariais e o 
segundo para enviar uma série de e-mails em simultâneo para diversos contactos 
(empresas).     
 O correio electrónico é uma ferramenta substancial para a comunicação interna e 
externa à empresa. Por esse motivo, o Senhor Eng.º Rui Sousa e o Dr. Pedro Vieira 
criaram uma conta de e-mail para mim (nadine.ferreira@marketaccess-global.com), a 
partir da qual poderia comunicar com os colaboradores da empresa e com potenciais 
clientes internacionais. Defini seguidamente a minha assinatura digital a ser usada em 
todos os e-mails enviados (vd. infra Anexo II). 
 O uso do Skype foi igualmente essencial, pois permitiu-me não só enviar e receber 
mensagens escritas instantâneas entre os colaboradores, mas também comunicar 
oralmente com os potenciais clientes internacionais.  
 Ensinaram-me na empresa a lidar com  o software ERP. A partir desse momento, 
os colaboradores com os quais colaborei na elaboração dos mais diversos projetos, 
inseriam os respetivos projetos no ERP para que eu pudesse acrescentar os blocos de 
horas necessários para trabalhar em cada um deles. 
 A ferramenta online para pesquisa de empresas permite pesquisar empresas de 
diferentes setores ao nível mundial. Esta ferramenta revelou-se indispensável para a 
construção das diferentes bases de dados.  
 Por último, o instrumento sem o qual a maior parte dos outros não poderiam ser 
utilizados é obviamente a internet, uma janela aberta para o mundo que me permitiu 
pesquisar informações sobre as mais diversas empresas e usar o correio eletrónico.  
   
2.3. Competências linguísticas 
 
  
 Na área da consultoria de exportação e internacionalização, o domínio de várias 
Línguas é uma competência imprescindível. Cada um dos consultores da MA fala, pelo 
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menos, uma língua estrangeira, o que lhes permite responsabilizar-se para um ou vários 
mercados. Importa contudo sublinhar que saber comunicar em Inglês é fundamental 
quando se opera na área da internacionalização. O Inglês é a Língua franca em termos 
de negócios à escala global.  
 Tive oportunidade de colaborar maioritariamente em projetos para os mercados 
germânicos, em especial para o alemão. Daí que tenha apoiado o desenvolvimento de 
projetos para a Alemanha mas também para a Suíça (Cantão Alemão). Colaborei em 
projetos no âmbito dos quais tive de aplicar os conhecimentos de Língua Inglesa que 
adquiri ao longo do meu percurso académico, tanto ao nível da comunicação diária, 
como ao nível de traduções de cartas de apresentação, de apresentações empresariais, de 
tabelas de produtos, de fichas técnicas, de um website entre outras.  
 Um domínio proficiente da Língua Portuguesa também se revelou muito útil não 
só na comunicação escrita com a equipa, mas também com as empresas implicadas com 
os serviços da MA.  
 
3. Atividades desenvolvidas ao longo do estágio  
 
 Ao longo do Estágio Curricular tive a oportunidade de colaborar em conjunto com 
os consultores responsáveis em projetos inseridos nos mais variados setores de 
atividade. Estes projetos tanto decorreram no âmbito do desenvolvimento de mercado 
para clientes individuais, como no âmbito de empresas apoiadas por incubadoras ou da 
organização de missões inversas por meio de convites internacionais para visitarem 
Portugal.  
 No âmbito dos projetos de desenvolvimento de mercado, pude colaborar com 
empresas do setor alimentar, mais especificamente, de peixe congelado, do setor 
metalomecânico e, finalmente, do setor automóvel.  
 Em termos de empresas apoiadas por uma incubadora, tive a oportunidade de me 
relacionar com a incubadora da região do Minho e com a IERA – Incubadora de 
Empresas da Região de Aveiro. Relativamente à primeira, estive envolvida  num projeto 
de apoio a uma empresa do setor geológico, hidrogeológico, geofísico e geotécnico, no 
âmbito da informática e tecnologia e no âmbito do setor do turismo desportivo. Quanto 
à IERA, colaborei em duas empresas, estando uma ligada à indústria de algas e outra à 
indústria de moldes. 
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 Finalmente, no que concerne aos projetos de missões inversas, com convidados 
internacionais, tive a oportunidade de apoiar a MA em três ocasiões distintas. A 
primeira com uma empresa de produção azeite, para a qual angariamos convidados 
internacionais de diferentes mercados, entre eles também o mercado alemão, no sentido 
de promover a visita individualizada à Feira SISAB - Salão Internacional do Setor 
Alimentar e Bebidas. A segunda foi realizada no âmbito de um projeto para a ANJE – 
Associação Nacional de Jovens Empreendedores, no apoio ao Portugal Fashion, onde, 
uma vez mais, apoiei o processo de seleção e convite de diferentes entidades e 
personalidades alemãs na área da moda. Por fim, prestei apoio a um colaborador num 
encontro de negócios realizado no fim do mês de maio.  
 Ao longo do estágio, realizei ainda três estudos de mercados, sobretudo para as 
indústrias do calçado, alimentar e da marroquinaria.  
 Dei igualmente apoio à Dr.ª Juliana Teixeira na seleção de mercados para o setor 
alimentar. 
 Elaborei uma apresentação para outra empresa do setor alimentar ligada ao 
mercado ucraniano, tendo ainda realizado um guia de mercado, aflorando várias 
questões económicas, políticas e sociais. 
    
 
3.1. Projetos de apoio ao desenvolvimento de mercado 
 
 
3.1.1. Setor metalomecânico  
 
 O primeiro projeto no qual estive envolvida foi numa empresa do setor da 
metalomecânica que presta serviços de corte a laser, galvanização, entre outros. Esta 
empresa já exporta para o mercado francês, embora pretenda alargar internacionalmente 
a sua atividade comercial.  
 Quando iniciei as minhas tarefas para este projeto (que, aliás, já se encontrava em 
curso), foi necessário organizar uma BD específica para diferentes regiões francesas. 
Optou-se pelo sistema de cores para a prossecução da atividade. Para poder identificar a 
que região cada uma das empresas pertencia, dirigi-me ao website Map of France (Map 
of France: Departements Regions Cities – France Map, s.d.) (vd. infra Anexo III).  Para 
poder assinalar a empresa com a cor correspondente foi importante basear-me num 
mapa de França, que apresenta o país dividido por regiões (vd. infra Anexo IV). No 
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caso de a região não corresponder a nenhuma cor do mapa, essa empresa ficaria 
assinalada a branco. Por exemplo, a propósito de uma empresa localizada na cidade 
Angoulême, conforme podemos verificar no Anexo III, consegui identificar a região de 
Poitou-Charentes. Uma vez identificada a região no website consultei, de seguida, o 
mapa da França, de forma a analisar a orientação geográfica. Neste caso a empresa 
ficaria destacada com a cor-de-rosa. Todo este processo repetiu-se para cada uma das 
empresas inseridas na BD.  
 Para facilitar a pesquisa, a Dr.ª Juliana Teixeira deu-me duas indicações 
fundamentais, chamando-me a atenção para o facto de os dois primeiros dígitos dos 
códigos postais da França corresponderem sempre ao departamento na qual está inserida 
uma região. Por exemplo, o código postal 16015: o número de departamento seria o 
número 16, a região Poitou-Charantes e cidade Angoulême. Através do Google Maps 
pude confirmar se os resultados obtidos coincidiam ou não.   	  
 
3.1.2. Setor de peixe congelado 
  
 O segundo projeto em que colaborei ativamente teve como alvo uma empresa 
portuguesa do setor alimentar/congelados, mais precisamente, de peixe. Trata-se de uma 
empresa fundada em 1995, com sede em Guimarães, que comercializa peixe e 
derivados, como delícias do mar, bolinhos de bacalhau, rissóis de carne, legumes, entre 
outros produtos. Esta empresa exporta atualmente para alguns mercados estrangeiros, 
particularmente, para a Alemanha, Bélgica, França e Luxemburgo.  
 A Dr.ª Juliana Teixeira apresentou-me a empresa no primeiro dia do estágio, 
referindo que seria um projeto no qual eu iria trabalhar intensamente, a fim de abordar o 
mercado suíço, mais precisamente, o Cantão Alemão. Para uma abordagem mais 
produtiva é necessário ter consciência de que o mercado suíço é conhecido como um 
dos «Mercados da Saudade», pelo facto de aí existir uma importante comunidade de 
emigrantes portugueses que tem, naturalmente, apetência por consumir produtos 
portugueses. Apesar da BD já ter sido anteriormente construída, a Dr.ª Juliana Teixeira 
pediu-me que a completasse e que nela inserisse grandes cadeias de retalho 
(hipermercados e supermercados) existentes na Suíça. Para obter essas informação, 
socorri-me de um diretório online de negócios que me permitiu averiguar empresas por 
diferentes setores, a nível mundial. 
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 A criação de uma BD é tarefa que pode levar alguns dias até que se consiga 
identificar as empresas mais apropriadas para o projeto em questão. Trata-se de um 
conjunto de informações sobre as empresas e sua atividade, desde detalhes de contactos 
à avaliação do seu eventual interesse relativamente ao catálogo de produtos em questão. 
 Terminada a BD comecei a coligir, pela primeira vez, contactos diretos, com o 
objetivo de estreitar a comunicação com o interlocutor preferencial, fosse diretor ou 
responsável de compras das empresas contactadas. Antes de iniciar as chamadas 
telefónicas, a Dr.ª Juliana Teixeira apresentou-me algumas dicas, tendo-me explicado 
como deveria prosseguir: sublinhou que me deveria tentar manter calma e estar atenta 
ao que a pessoa com que iria falar me ia dizendo e perguntando. No início, senti-me, 
logicamente, um pouco nervosa, porque desconhecia qual seria a reação do interlocutor.  
Neste tipo de chamadas podem ocorrer duas situações: as empresas contactadas 
mostram-se interessadas em ouvir o que lhes tenho a propor ou, pelo contrário, desligam 
imediatamente. Nas primeiras duas tentativas, a Dr.ª Juliana Teixeira acompanhou-me 
presencialmente, de forma a observar como eu atuava. Após as primeiras chamadas 
deixou-me sozinha na sala de reuniões, para que eu pudesse realizar este trabalho num 
ambiente mais sossegado. Nestas chamadas é muito importante apresentarmo-nos com o 
nosso primeiro nome e o nome da empresa para a qual estamos a desenvolver o projeto, 
explicando, de seguida, em que setor é que a empresa opera e qual o objetivo do 
contacto. Consoante a evolução do diálogo, pergunto se seria possível fornecer-me o 
contacto (nome e e-mail) do responsável ou diretor de compras, a fim de lhe enviarmos 
a apresentação dos serviços da empresa apoiada. No caso de a empresa não querer 
fornecer os seus dados, deve perguntar-se se seria possível obter o endereço de e-mail 
geral e saber à atenção de quem se deverá dirigir uma proposta escrita para que, 
idealmente, se consiga perceber se nos deveremos dirigir a alguém especificamente. 
Foram estes os passos que segui ao longo deste processo de obtenção de interlocutores 
diretos no seio das estruturas contactadas.  
 Esta é mais uma tarefa que pode prolongar-se por dias (ou mesmo por semanas), 
pois exige persistência e paciência, dado que é muito difícil conseguir contactar todas as 
empresas identificadas na BD no mesmo dia: ou porque são demasiadas ou porque há 
diferenças de horários (+1 hora), ou simplesmente porque nos pedem para ligar no dia 
seguinte, pois necessitam de esclarecer internamente se estão autorizados a fornecer o 
contacto pretendido, entre outras situações. 
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 À medida que se vão conseguindo obter os contactos, inserem-se nas respetivas 
colunas da BD. As empresas que não estão interessadas nos nossos serviços da empresa 
que apoiamos devem ser assinaladas a vermelho, com as respetivas observações.  
 Uma vez que a apresentação e a carta de apresentação haviam sido já redigidas em 
Alemão (vd. infra Anexo V), a minha tarefa consistiu apenas em rever os textos e 
introduzir as correções necessárias. Este género de apresentações tem, naturalmente, 
como objetivo principal dar a conhecer a empresa em traços gerais, mas muito claros. É 
fundamental ter-se sempre em mente que todas as cartas de apresentação devem ser 
objetivas, concisas e direcionadas.  
  De seguida, iniciei o chamado processo de e-mailing que permite enviar um 
número ilimitado de mensagens eletrónicas em simultâneo (com anexos).  
  Decorridos dois dias (no máximo três), após o envio do e-mail, voltei novamente 
a ligar para as empresas que eu tinha previamente contactado para, assim, poder realizar 
o respetivo follow up, que consiste em dar seguimento aos e-mails enviados. É nesta 
fase que conseguimos compreender se essas empresas estão interessadas e se pretendem 
receber mais informações. Nestes contactos telefónicos é importante referir que já lhes 
fizemos chegar uma apresentação da empresa que representamos e que gostaríamos de  
conversar com a pessoa responsável ou com a pessoa que nos foi indicada nas chamadas 
telefónicas previamente realizadas. Foi essencial estar sempre munida simultaneamente 
da BD e da apresentação dos serviços da empresa que representamos, para o caso de 
estar habilitada a responder a questões mais específicas. Só assim é possível responder 
no momento, dando uma imagem de segurança e de responsabilidade em torno dos 
serviços e do produto que pretendemos promover. A pessoa com quem pretendemos 
comunicar nem sempre está imediatamente disponível ou ainda não teve a oportunidade 
de analisar a documentação enviada em detalhe, o que significa que o processo de 
seguimento não pode ser dado como concluído. Todas estas e outras informações terão 
que ser inseridas numa coluna específica da BD a fim de, posteriormente, no relatório 
final, ser possível explicar ao cliente em primeira instância da MA, os motivos pelos 
quais não foi possível marcar reuniões com essas empresas. No caso de não se 
conseguir obter resposta por parte das empresas contactadas é necessário persistir. No 
caso de se receber a resposta por via do e-mail, tentamos responder imediatamente. Por 
exemplo, houve empresas que pretenderam receber tabelas de produtos (vd. infra Anexo 
VI) e fichas técnicas dos alimentos congelados comercializados pelo nosso cliente (vd. 
infra Anexo VII). Foi assim necessário solicitar à empresa que estava a ser apoiada pela 
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MA que nos enviasse os dados necessários para que se pudesse proceder à tradução 
dessa informação para Alemão e remetê-la depois em formato PDF e enviar para as 
empresas potencialmente interessadas naquele produto. Antes de se enviar uma 
determinada tabela com preços é fundamental perguntar à entidade se pretende receber 
a tabela com preços de transporte ou com preços de fábrica.   
  Após esta atividade de follow up, iniciei a fase de marcação de reuniões com as 
empresas interessadas, para o início de maio. Dado que a MA e a empresa de peixe 
congelado estavam a planear visitar a Bélgica (Bruxelas) no período da feira Seafood (a 
maior feira mundial de marisco e peixe), entre 6 e 8 de maio, tentei marcar encontros 
com outras empresas que iriam estar igualmente visitar a feira. Agendei, paralelamente, 
reuniões com outras empresas suíças. Antes de marcar as referidas reuniões, tive que 
recorrer ao Google Maps para calcular as distâncias (km) e o tempo de deslocação entre 
cada uma das empresas a reunir, de forma a agilizar questões de  logística. Deve tentar-
se, sempre que possível, marcar entre duas a três reuniões por dia, tendo em atenção que 
cada uma não deve exceder 1h e 30m e que a primeira reunião deve ser agendada de 
manhã, de forma que, no mesmo dia, se possam realizar várias reuniões. Enviei, 
seguidamente, um e-mail a confirmar o dia, a hora e local da reunião, pedindo 
igualmente contactos de telemóvel. No âmbito do chamado «Programa de Deslocação», 
calendarizei as reuniões por ordem cronológica, distâncias e tempo de deslocação entre 
cada uma das empresas. Nas vésperas das datas das reuniões, voltei a contactar as 
empresas, com intuito de as (re)confirmar e de me informar se as mesmas poderiam ser 
realizadas em Inglês ou Francês. A maior parte das empresas concordou com a escolha 
de uma destas duas línguas. Somente o Lidl manifestou a vontade de que a reunião 
decorresse em Alemão, pelo que a MA me pediu que me deslocasse à Suíça, no sentido 
de facilitar a comunicação entre as empresas através das minhas competências na 
Língua Alemã. 
  Assim, no dia 11 de maio, viajei para a Suíça, onde permaneci dois dias, na 
companhia da Dr.ª Juliana Teixeira. No dia 12 de maio participei na reunião com o Lidl. 
Na verdade, senti-me um pouco nervosa, porque sabia que era um dos potenciais 
parceiros no qual a empresa de peixe congelado, cliente da MA, tinha manifestado 
muito interesse e depositado muitas expectativas de negócio. 
  Na reunião apresentei os responsáveis da empresa nossa cliente e a Dr.ª Juliana 
Teixeira ao responsável de compras do Lidl. Nesta reunião tive, pela primeira vez, a 
oportunidade de intermediar e de alavancar o processo de comunicação negocial na 
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qualidade de tradutora. No final da reunião recebi um feedback positivo dos 
interlocutores principais, isto é, da parte da Dr.ª Juliana Teixeira e da parte da empresa. 
  Ainda no mesmo dia, no quarto do hotel, redigi um e-mail de agradecimento 
personalizado ao responsável do Lidl, informando-o ainda que após o regresso a 
Portugal lhe iríamos enviar a informação pretendida. 
  Após uma primeira fase de organização e filtragem de todas as informações, que 
foram adquiridas nas reuniões, realizadas na Bélgica, em França, no Luxemburgo e na 
Suíça, ao longo das duas semanas em que a empresa de produtos congelados, 
representada pela MA, participou em reuniões diversas, abalancei-me a traduzir para o 
Alemão a tabela de produtos em que o Lidl estava mais interessado. Numa segunda 
fase, enviei a tabela ao responsável desta grande empresa alemã, informando sobre os 
próximos passos (vd. infra Anexo VIII). Esta é uma fase é muito crítica, porque no caso 
da empresa não ser persistente no contacto efetuado a oportunidade de negócio pode vir 
a desfazer-se como uma bola de sabão. Para além do contacto por via do correio 




3.1.3. Setor automóvel 
  
 O projeto seguinte, no qual pude trabalhar com o Senhor Eng.º Rui Sousa, sócio 
da MA, diz respeito a uma empresa que opera no setor da indústria automóvel e que 
produz e negoceia com compostos para a indústria de borracha. 
 O Senhor Eng.º Rui Sousa começou por fazer uma introdução ao setor no qual a 
empresa se movimenta, o que produz e para que efeitos servem esses compostos de 
borracha. Teceu também algumas considerações acerca do mercado, designadamente o 
alemão, a tipologia de clientes que a empresa pretenderia contactar, bem como, o 
género de processo de internacionalização que gostaria de levar a cabo. Este cliente 
pretendia colaborar com agentes ou empresas que operassem na indústria de 
recauchutagem de pneus. Daí que a minha pesquisa se tivesse concentrado, num 
primeiro plano, em encontrar agentes/distribuidores locais e, num segundo plano, em 
empresas de compostos de recauchutagem.  
 Iniciei assim a criação da BD para este projeto. À medida que fui pesquisando, 
não senti muitas dificuldades em encontrar empresas do ramo da recauchutagem de 
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pneus. O mesmo não posso dizer em relação aos agentes, dado que esta informação não 
é disponibilizada na WWW (World Wide Web). Numa segunda fase, participei numa 
reunião interna entre o Senhor Eng.º Rui Sousa e o consultor responsável pelo projeto, 
em que foi analisada e validada a BD, distinguindo as empresas que efetivamente 
praticam a recauchutagem de pneus das que poderão interessar mais ao cliente. Num 
terceiro momento, alarguei a pesquisa em torno de empresas ligadas à vulcanização de 
pneus, uma técnica que «consiste na aplicação de calor e pressão a uma composição de 
borracha, com o objetivo de dar forma e propriedades ao produto final.» (Vulcal, 2011: 
Serviço), que poderiam ser interessantes para o cliente. A fim de obter mais 
informações entrei ainda em contacto com associações e organizações de feiras alemãs 
que estão ligadas a este setor, que também não me forneceram informação adicional de 
relevo. 
 Após uma segunda validação por intermédio do Senhor Eng.º Rui Sousa e do 
consultor responsável, a BD foi apresentada ao cliente para análise. Uma vez que os 
primeiros resultados estavam de acordo com alguns dos parâmetros inicialmente 
exigidos pelo  cliente, a MA logrou, desta forma, obter mais este projeto. Ficou 
calendarizado encetar a tarefa de obtenção de contactos diretos em junho.  
 
3.2. Apoio a empresas incubadas no processo de internacionalização 	  
 
3.2.1. Incubadora de empresas da região do Minho 
 
 A incubadora da região do Minho pretende apoiar as mais diversas ideias de 
negócios, de forma a que estas se transformem em negócios reais. As entidades que irei 
apresentar abaixo estão a ser apoiadas por esta incubadora. 
 
3.2.1.1. Setor de design, tecnologia e estratégia 
 
 A seguinte empresa encontra-se incubada na Incubadora do Minho e está ligada à 
indústria do design, tecnologia e estratégia, pelo que tive a oportunidade de trabalhar, 
mais uma vez, com uma empresa ligada ao setor informático. Acompanhei a Dr.ª 
Juliana Teixeira numa das primeiras reuniões com esta empresa, onde aprendi como é 
que estas reuniões são dinamizadas e como é que nos devemos apresentar perante um 
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cliente. Infelizmente acabei por não colaborar mais neste projeto, na medida em que não 
se tratava de uma empresa ligada ao mercado alemão. 
 
3.2.1.2. Setor de jardinagem ecológica 
 
 A seguinte entidade opera na indústria de jardinagem ecológica. Trata-se de uma 
empresa fundada recentemente, nomeadamente em 2010. Também aqui tive o privilégio 
de poder acompanhar a Dr.ª Juliana Teixeira numa das primeiras reuniões. Não tive 
igualmente a oportunidade de colaborar mais ativamente neste projeto, pelo facto de não 
se perspetivar qualquer ligação ao mercado germânico.  
 
3.2.1.3. Setor informático e tecnológico 
 
 A empresa aqui apresentada atua no setor informático e tecnológico, fundada há 
cerca de dois anos e que desenvolve software para os sistemas Androide. O seu 
propósito era o de entrar no mercado holandês e, uma vez que este projeto ainda não 
tinha sido iniciado, criei uma BD de raiz e, para tal, pesquisei por empresas que atuam 
na indústria de software. 
 Consoante ia encontrando empresas potencialmente interessantes, ia preenchendo 
cada uma das colunas da BD com as devidas informações. Após ter construído a BD, 
esta foi apresentada e discutida numa reunião com o responsável da empresa. Só desta 
forma é possível perceber o tipo de clientes que a empresa pretende contactar. Depois 
da validação da BD, iniciei a fase de obtenção de contactos diretos. Uma vez que na 
Holanda o domínio da Língua Inglesa é bastante alargado, uma grande parte das 
chamadas telefónicas foi realizada em Inglês. No entanto, é indispensável referir que 
também realizei chamadas em Alemão, pois tanto o Neerlandês como o Flamengo são 
Línguas com origens germânicas. 
 Mais uma vez o objetivo prendeu-se com o envio da apresentação da empresa a 
potenciais clientes/parceiros internacionais, que realizei ainda ao longo do Estágio 
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3.2.1.4. Setor geológico, hidrogeológico, geofísico e geotécnico 
 
 Para além das empresas referidas, tive também a possibilidade de colaborar num 
projeto com uma empresa que opera no setor geológico, hidrogeológico, geofísico e 
geotécnico. Trata-se de uma empresa portuguesa criada em 2006. 
 Tive mais uma vez oportunidade de acompanhar um projeto com outros contornos 
desde o início. Na chamada reunião de arranque, pude conhecer os sócios, a empresa, o 
mercado no qual pretendiam inserir-se e o perfil de clientes que tencionavam contactar.   
 Uma vez que era a primeira vez em que ia estar mais ligada a esta indústria, 
considerei realizar uma pesquisa inicial em torno da empresa e do projeto.  
 Construí a BD de empresas ligadas a esta indústria alemã, designadamente 
empresas fornecedoras de ligas metálicas, empresas ligadas à área da geologia, entre 
outras. Acrescentei também à BD algumas universidades alemãs ligadas à investigação 
nas áreas da Geologia, Hidrogeologia e Ambiente.  
 A segunda reunião em que participei com esta empresa serviu para fazer o ponto 
de situação quanto às entidades inseridas na BD. Tratou-se de um encontro de trabalho 
muito produtivo, já que a Dr.ª Juliana Teixeira deu-me pela primeira vez a possibilidade 
de intervir diretamente junto do cliente e de explicar o método de pesquisa com vista à 
elaboração da BD e os resultados obtidos. Aprendi que é fundamental transmitir ao 
cliente segurança e mostrar que se conhece bem o mercado alemão.  
 Após esta reunião, dediquei-me à obtenção de contactos diretos, de forma a 
avaliar o interesse das entidades contactadas. Paralelamente, fui elaborando uma 
apresentação da empresa em PowerPoint, que seria posteriormente enviada a todas as 
potenciais parceiras que se mostrassem dispostas a receber a informação. No primeiro 
slide da apresentação em PowerPoint apresentava-se apenas o  logótipo da empresa; no 
segundo, o enquadramento da empresa (fundação, missão e visão), bem como os 
serviços que esta disponibiliza; no terceiro e quarto, o seu portfolio (clientes, projetos 
realizados ou em que já participou); no quinto, a informação extra eventualmente 
relevante; no sexto, as razões pelas quais valerá a pena apostar na empresa e finalmente 
os seus contactos. A apresentação da empresa deve ser elaborada por forma a captar em 
poucos segundos a atenção de quem a vai analisar. É de facto importante saber adaptar a 
apresentação ao mercado a que ela se destina. 
  Elaborei a apresentação inicialmente em Português, a fim de que esta pudesse ser, 
numa próxima reunião, avaliada e aprovada pelo cliente da MA. Só numa fase posterior 
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é que a traduzi para o Alemão, enviando-a depois às empresas interessadas. Do mesmo 
modo, a carta de apresentação foi primeiro redigida em Português, posteriormente 
validada com a Dr.ª Juliana Teixeira e com os clientes e, só depois, traduzida para 
Alemão (vd. infra Anexo IX).  
  Na reunião seguinte fiz o e-mailing em conjunto com um dos sócios da empresa. 
À medida que se ia realizando o e-mailing explicávamos ao responsável da empresa, 
nossa cliente, os passos que devia seguir.  
  Passados alguns dias, a empresa obteve algumas respostas positivas. No entanto, 
como as respostas estavam formuladas em Alemão, o responsável da empresa 
reencaminhava-mas, para que eu as traduzisse e redigisse uma proposta de resposta, 
primeiro em Português e depois em Alemão. Fui assim intermediária neste processo de 
comunicação. A partir de um determinado momento do projeto, o responsável da 
empresa foi traduzindo, através de uma ferramenta online, os e-mails que ia recebendo, 
de forma a perceber o seu conteúdo geral para posteriormente poder responder em 
Inglês.  
  Atualmente, esta empresa que trabalhou com a MA tem vindo a realizar algumas 
reuniões via Skype (em Inglês) com as suas parceiras alemãs, que se têm mostrado 
muito interessadas nos seus serviços.  
 
3.2.1.5. Setor de turismo desportivo de pesca 
  
  Colaborei com uma empresa que opera no setor da pesca, ligado ao turismo 
desportivo. A empresa encontra-se localizada no Minho, mais precisamente em Braga. 
O seu objetivo é angariar turistas alemães para praticar «pesca com mosca» (em inglês: 
fly fishing), uma prática de pesca de recreio e lazer com uma mosca artificial que é 
lançada de uma cana de pesca, com um carreto e uma linha oleada ou tratada, que deve 
ser pesada. Esta técnica constitui uma experiência única na pesca de trutas selvagens em 
rios do Norte de Portugal, de difícil acesso e onde raramente se encontram outros 
pescadores. 
  Este foi mais um dos projetos que pude apoiar no processo de internacionalização 
desde início. Estive presente na reunião de arranque, onde os sócios apresentaram a 
empresa e expuseram os seus objetivos. Estabeleceu-se, mais uma vez, o perfil dos 
potenciais clientes e do mercado pretendido. O objetivo era desenvolver contactos com 
o mercado alemão, designadamente com entidades da mesma área que pudessem 
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promover a empresa portuguesa nos seus próprios websites, blogs etc. Desta forma, o 
praticante alemão da modalidade desportiva «pesca com mosca» poderia ter igualmente 
acesso ao website da empresa portuguesa que oferece o serviço, obtendo assim 
informação sobre as possibilidades da prática desta modalidade também em Portugal.  
  Com vista à elaboração da BD, pesquisei por empresas, associações, hotéis, 
escolas ligadas à modalidade, que se enquadravam no perfil pretendido pelo cliente da 
MA. A criação desta BD tornou-se um pouco mais complexa, porque se tratava de um 
conceito muito específico. Numa segunda reunião realizada com a empresa, pude 
validar a BD com os sócios da mesma, de forma a perceber melhor se os contactos 
pesquisados se encaixavam no perfil de clientes que pretendiam. Iniciei depois a 
angariação de contactos diretos para onde enviei a apresentação da empresa.  
 A última tarefa realizada no âmbito deste projeto foi a tradução do website do 
Inglês para Alemão. Pude assim demonstrar mais uma vez os meus conhecimentos e 
competências na Língua de Goethe.  
 
3.2.1.6. Setor da arquitetura e design 
  
  Esta missão de grupo foi concretizada para uma empresa portuguesa de 
Arquitetura e Design de módulos habitacionais. Trata-se de uma empresa que já se 
encontra internacionalizada, designadamente em Angola, no Brasil, em Cabo Verde, 
nos Estados Unidos da América do Norte, entre outros.  
  A minha atividade no âmbito deste projeto consistiu em colaborar na tradução da 
apresentação desta empresa do Castelhano para o Inglês, pois o texto de origem não 
estava, como seria suposto, dirigido em Português. Tive também a oportunidade de estar 
presente numa reunião com o seu sócio-gerente.  
 
 




  A IERA é uma incubadora que tem como principal propósito «apoiar os 
empreendedores no desenvolvimento das suas ideias de negócios, disponibilizando 
meios físicos e materiais que lhe permitam transformar os seus projetos em realidades 
empresariais» (IERA, 2012: Áreas de Intervenção). 
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   As duas empresas selecionadas para serem apoiadas pela MA no processo de 
internacionalização foram uma empresa do setor dos moldes e uma empresa que produz 
e comercializa algas.  
  No passado dia 23 de abril pude acompanhar a Dr.ª Juliana Teixeira num outro 
tipo de reuniões, nomeadamente, de diagnóstico e levantamento (em Aveiro), nas quais 
se pretendia obter mais informações sobre as empresas, analisando assim a empresa 
numa vertente interna e externa para dar posteriormente início ao processo de 
internacionalização de forma mais sustentada.  
  Para facilitar a obtenção de informação, foi enviado um inquérito a ambas as 
empresas para poderem refletir com tempo sobre as questões que iriam ser 
posteriormente discutidas com mais profundidade. A empresa das algas respondeu a 
uma grande parte das perguntas, o que facilitou imenso o desenrolar da reunião.  
  Uma vez que se torna complicado para uma pessoa sozinha dinamizar a reunião e, 
simultaneamente, anotar as informações que as empresas vão fornecendo, a Dr.ª Juliana 
Teixeira pediu-me para a acompanhar a fim de ir anotando e/ou completando as 
respostas ao referido inquérito.  
 De volta ao escritório da MA, organizei toda a informação que consegui recolher, 
enriquecendo, paralelamente, as respostas com a informação que consta dos websites de 
ambas as empresas. No final foi necessário solicitar às empresas os dados em falta.  
 
3.4. Apoio à organização de missões inversas 
 
3.4.1. Apoio a uma empresa espanhola de produção de azeite   
 
  Trata-se do primeiro projeto em que a construção da BD teve como objetivo 
encontrar empresas interessadas no setor alimentar, particularmente, de azeite. Fez-se 
um convite internacional de visita ao stand da referida empresa na feira SISAB Portugal 
– Salão Internacional do Setor Alimentar e Bebidas, que se realizou entre 17 e 19 de 
fevereiro de 2014 em Lisboa.  
 Trata-se de uma empresa espanhola que tem igualmente olivais em Portugal. A 
empresa comercializa o azeite a granel, ou seja, vende azeite para a sua marca e para 
outras.  
 A BD já tinha sido criada pela consultora da MA responsável por este projeto. 
Dado que a BD continha alguns contactos de empresas localizadas na Alemanha, a 
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consultora pediu-me para a ajudar na obtenção dos contactos diretos. Desta forma 
contactei as empresas, onde mais uma vez, me apresentei com o nome, a empresa e o 
setor de atividade. Para além de pedir apenas o contacto do responsável da empresa para 
lhe poder enviar a apresentação dos serviços do cliente da MA, referi, em simultâneo, 
que o pretendia convidar para visitar o stand deste na feira acima referida. Todas as 
pessoas que contactei se mostraram bastante interessadas em receber a apresentação dos 
serviços prestados pelo nosso cliente, bem como o convite. 
 Antes de enviar a carta de apresentação, traduzi para o Alemão a versão inglesa 
(vd. infra Anexo X). Passados dois a três dias, iniciei o follow up, a fim de compreender 
se os potenciais clientes já tinham tido a oportunidade de analisar a proposta da empresa 
ligada à MA, bem como o supramencionado convite. Todas as empresas contactadas 
mostraram-se interessadas, pelo que comecei a calendarizar as reuniões que se iam 
realizar no período da SISAB.  
 Após a feira, a consultora responsável por este projeto informou-me que alguns 
dos convidados não estiveram presentes nas reuniões previamente agendas, o que 
significava que deveria entrar de novo em contacto com elas, de modo a tentar perceber 
o motivo da não comparência. É de facto muito importante voltar a entrar em contacto 
com os convidados a fim de compreender os motivos das ausências e de ouvir o seu 
feedback. Só desta forma, é possível monitorizar sustentadamente todo o processo.  
 Neste caso particular, os convidados que contactei explicaram que tinha sido por 
uma questão de falta de tempo que não tinham comparecido, já que não tinham 
conseguido estar em todas as reuniões que haviam imprudentemente agendado para os 
três dias da feira. Desta forma, a consultora responsável pode passar esta informação ao 
cliente da MA que não tinha sido por falta de interesse que os potenciais parceiros não 
tinham comparecido, mas alegadamente por não terem tido tempo.  
 
3.4.2. Apoio ANJE – Associação Nacional de Jovens Empresários que apoia a 
Portugal Fashion 
 
  A ANJE é uma associação que «desde 1986, representa institucionalmente os 
jovens empresários portugueses e os apoia na sua atividade empresarial.» (Anje, [s. d.]: 
Apresentação). Entre os diversos projetos desta associação contam-se o Portugal 
Fashion:  
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«O Portugal Fashion é um projeto de promoção nacional e internacional da 
moda portuguesa, desenvolvido pela ANJE em parceria com a ATP – 
Associação Têxtil e Vestuário de Portugal. Criado em 1995, o Portugal 
Fashion é hoje mais do que um acontecimento de moda. É sinónimo de cultura, 
modernismo e aposta na imagem portuguesa. A estreia internacional aconteceu 
em 1999 e, desde então, o Portugal Fashion concebe toda a sua estratégia sob 
o desígnio de potenciar a nossa imagem externa, associando o País aos 
conceitos de moda, inovação, irreverência, design e empreendedorismo.» 
(Anje, [s. d.]: Projetos). 
  
 A MA foi contratada pelo segundo ano consecutivo para angariar convidados 
internacionais ligados ao mundo da moda a fim de assistirem aos mais variados desfiles 
de moda. O Portugal Fashion decorreu entre os dias 26 e 29 de março de 2014 na 
Alfândega do Porto, sob o tema ORGANIC. Neste âmbito pude criar novamente uma 
BD, desta vez para um segmento muito mais específico. Tratava-se aqui de encontrar 
lojas de departamento, empresas que possuam catálogos de moda, agentes, entre outros. 
 Iniciei de seguida, à imagem do que tinha feito nos projetos anteriores, os 
contactos diretos, a fim de enviar posteriormente a informação sobre o evento e a carta 
de apresentação, que traduzi do Inglês para o Alemão (vd. infra Anexo XI). Só aqueles 
que nos enviassem uma resposta a este e-mail, com indicação do nome completo, do e-
mail, do número de telefone, do número e da data de validade do passaporte, do local e 
data de partida e de chegada é que eram considerados como inscritos neste evento.   
 Ao longo do follow up, obtive respostas muito positivas, com a indicação de que 
teriam todo gosto em aceitar o nosso convite. Enquanto uns me responderam ainda no 
mesmo dia em que receberam o e-mail ou à minha chamada de follow up, outros 
pediram mais alguns dias para poderem organizar a sua agenda. Uma vez que tínhamos 
um número máximo de convidados internacionais, para além de tentar convidar um 
grande número de convidados alemães, tive que estar constantemente em contacto com 
a consultora responsável do projeto, a fim de estar atualizada sobre o número de 
convidados oriundos de outros mercados internacionais.  
 Após ter conseguido obter todas as confirmações por e-mail, a consultora 
responsável entrou em contacto com a agência de viagens com o objetivo de proceder à 
reserva dos bilhetes.  
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 Houve casos em que, uns dias antes do evento, nos enviaram um e-mail a 
informar que não poderiam aceitar o nosso convite por motivos de agenda ou de saúde. 
Aí foi necessário cancelar imediatamente os voos e tentar entrar novamente em contacto 
com outros potenciais convidados, de forma a averiguar se teriam interesse e 
disponibilidade para participar no evento.  
 Voltei a entrar em contacto com os convidados confirmados para lhes enviar os 
bilhetes. Fiz-lhes também chegar, por via do e-mail, o programa, os detalhes do ponto 
de encontro, transfers para cada um dos dias, etc. Traduzi toda esta informação para o 
Alemão (vd. infra Anexo XII). 
  No dia em que os convidados alemães chegaram, liguei-lhes para lhes dar as boas- 
vindas e para saber se, entre a viagem e o transfer para o hotel não tinha havido 
qualquer problema. Nos dias 27 e 28 de março, acompanhei todos os convidados 
internacionais durante a sua estadia no Porto para participarem no Portugal Fashion. O 
ponto de encontro foi o lobby do Hotel Intercontinental, onde os convidados ficaram 
hospedados e onde lhes demos as boas-vindas, entregando a cada um deles os respetivos 
crachás do evento, que lhes permitiam ter acesso livre a todos os espaços e a todos os 
desfiles de moda (vd. infra Anexo XIII). Foi no hotel que, para além de conhecer todos 
os outros convidados internacionais, pude conhecer melhor os convidados alemães.  
  Acompanhei os convidados à Casa do Roseiral, onde foram recebidos pelo 
Presidente da Câmara do Porto, Dr. Rui Moreira, seguindo depois para a Alfândega do 
Porto. 
  Ao longo destes dois dias tive a oportunidade de acompanhar os convidados aos 
diferentes desfiles de moda, indicando-lhes os respetivos lugares, previamente 
marcados. Para além de poderem assistir aos desfiles que lhes despertavam mais 
interesse, os convidados estrangeiros tiveram também a oportunidade de dialogar 
pessoalmente com os designers.  
 No dia 27, primeiro dia oficial do evento, assisti em conjunto com os convidados, 
aos desfiles de Luís Buchinho, Daniela Barros, Hugo Costa e Anabela Baldaque (vd. 
infra Anexo XIV). 
 Ao longo dos diversos desfiles, incluindo durante o jantar, tive a oportunidade de 
conhecer também os convidados dos Estados Unidos, França, Noruega, entre muitos 
outros de outros países.  
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 No final dos desfiles voltámos a dirigir os convidados aos autocarros, 
especificamente para eles reservados, para que se dirigissem para o hotel, onde nos 
encontrámos no dia seguinte.  
 No segundo dia voltámos a estar todos presentes no lobby do hotel, onde demos as 
boas-vindas aos convidados que tinham chegado mais tarde e, em simultâneo, 
entregámos os segundos crachás do segundo dia do Portugal Fashion que davam acesso 
a todo o espaço do evento (vd. infra Anexo XV). 
 No segundo dia em que acompanhei os convidados estrangeiros, tive a 
oportunidade de assistir aos desfiles de Susana Bettencourt, Katty Xiomara, Diogo 
Miranda, Fátima Lopes, entre outros (vd. infra Anexo XVI). No final deste segundo dia 
despedi-me de todos os convidados, incluindo dos alemães, agradecendo-lhes a sua 
presença e fazendo votos de que tivessem apreciado conhecer Portugal e, em especial, a 
moda portuguesa. 
 Passados alguns dias, voltei a entrar em contacto com os convidados alemães para 
lhes perguntar como a viagem de regresso tinha corrido para obter o seu feedback sobre 
o Portugal Fashion e sobre o grau de satisfação dos serviços prestados pela MA (vd. 
infra Anexo XVII). Para o efeito, enviei igualmente um e-mail em que lhes pedia para 
me responderem a um pequeno inquérito, que se pode ver em anexo (vd. ibidem).  
 
3.4.3. Apoio no acompanhamento de convidados internacionais num fórum ligado 
à Economia do Mar  
 
 
 Ao longo do Estágio Curricular pude também acompanhar convidados 
internacionais num outro âmbito, mais precisamente em encontros de negócio, que se 
realizaram sob o tema da Economia do Mar. O objetivo destes encontros era dar a 
conhecer no estrangeiro empresas e instituições portuguesas. No âmbito deste projeto 
acompanhei o consultor responsável à reunião que se realizou com a entidade 
organizadora do evento. Nesta reunião foram tratados assuntos relativos à organização 
do evento.  
 Auxiliei o consultor responsável deste projeto, fazendo o acompanhamento dos 
convidados internacionais. No primeiro dia dos encontros internacionais de negócios,  
dirigi-me, com o consultor, ao hotel onde estavam hospedados os convidados, para lhes 
darmos as boas-vindas e entregarmos uma pasta com os devidos crachás, o programa do 
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fórum, as agendas individuais das reuniões, bem como um inquérito que deveriam 
preencher no último dia e entregar-nos pessoalmente ou deixar na receção do hotel. 
 Acompanhámos os convidados ao espaço onde o fórum decorreu, ao longo dos 
três dias seguintes consecutivos. Da parte da manhã, assisti à conferência de abertura 
com os convidados. Após a conferência, os convidados puderam conhecer melhor o 
espaço e reunir com empresas presentes no Fórum de acordo com um calendário  
previamente combinado.    
 As minhas funções eram as seguintes: acompanhar os convidados ao longo dos 
três dias em que ocorreu o evento e fazer tudo o que estivesse ao meu alcance para que 
os encontros de negócios combinados com os diferentes expositores se realizassem sem 
contratempos. Sempre que uma reunião não se realizasse no dia previamente marcado, 
tentava conciliar um novo calendário entre o expositor e o convidado. 
 Para além dos encontros de negócios, os convidados puderam participar também 
em vários workshops, desde que se inscrevessem previamente online.     
 Ao longo dos dias em que decorreu o evento tive, mais uma vez, a oportunidade 
de pôr em prática as minhas capacidades linguísticas, comunicando em Alemão, em 
Inglês e em Castelhano.  
   
3.5. Estudos de mercado 
 
 
 Segundo o Economista, Professor e Consultor de Empresas, Paulo Nunes, «A 
expressão estudo de mercado (geralmente considerada como sinónimo de pesquisa de 
mercado) designa um conjunto de acções com vista à recolha e análise de dados e 
informações sobre o mercado em que a empresa actua e/ou pretende vir a actuar. Com 
estes estudos de mercado as empresas procuram não apenas descobrir oportunidades e 
ameaças de mercado efectivos e/ou potenciais, mas também recolher informações úteis 
para a definição de estratégias e de políticas de actuação. Os estudos de mercado 
podem incidir sobre inúmeras variáveis da envolvente externa da empresa, incluindo o 
estudo dos clientes e consumidores (características, preferências, tendências,...), dos 
fornecedores (características, poder negocial,...), dos concorrentes (características, 
estratégias seguidas,...), de variáveis contextuais como as questões económicas, 
demográficas e sociais» (Estudo de Mercado – Enciclopédia de Gestão, 2008: Conceito 
de Estudo de Mercado).  
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 Ao longo do estágio tive também a oportunidade realizar diferentes géneros de 
estudos de mercado, nomeadamente para os setores do calçado, alimentar e 
marroquinaria, tendo ainda elaborado um guia de mercado. 
 
 3.5.1. Setor do calçado 
 
 O primeiro estudo foi realizado para uma empresa, sediada em Aveiro desde 
finais dos anos noventa, que produz calçado confortável com técnicas muito próprias e 
solas flexíveis. Trata-se de uma empresa, que já se encontra em alguns mercados 
internacionais, operando essencialmente na Europa, na Ásia, mas também na América 
do Norte e do Sul. 
 A minha tarefa consistia em criar um plano de internacionalização para esta 
empresa. Comecei por pesquisar informação sobre calçado confortável e moderno em 
Português, Alemão e Inglês, de forma a conseguir obter o máximo de informação 
possível. 
 Devido à priorização interna de projetos, o estudo ainda não pôde ser concluído.  
  
 3.5.2. Setor alimentar 
 
 O segundo estudo de mercado que realizei incidiu sobre uma empresa que aposta 
em alimentos gourmet, nomeadamente, compotas, bolachas, chocolates, pasta de 
azeitona, chutney, entre outros. Trata-se de uma empresa de produtos tradicionais que 
tem como propósito vender em lojas gourmet dos países do Norte da Europa que 
valorizem este tipo de artigos.  
 A minha atividade consubstanciou-se na criação de um estudo de mercado que 
tinha como objetivo não só reunir uma série de informação sobre o mercado específico 
e sobre o setor, mas também recolher informações sobre a cultura negocial do país em 
questão. Isto é fundamental para que uma dada empresa consiga preparar da melhor 
forma a sua entrada num ou em mais mercados internacionais. Pesquisei também 
informação sobre o setor dos produtos gourmet, isto é, hábitos de consumo, tipos de 
embalagens, principais players de mercado, certificações obrigatórias e valorizadas. 
  Ainda no âmbito do setor alimentar, apoiei a MA na realização de uma seleção de 
mercados para uma ideia de negócio que está a ser apoiada pela incubadora da região do 
Minho. Este trabalho permite avaliar se a ideia de negócio em apreço (afeta o setor 
  35 
alimentar gourmet, mais precisamente de pudins gourmet) poderá ser introduzida nos 
países em estudo. Foram analisados dez países diferentes, designadamente dados 
macroeconómicos, geográficos, a Língua, o índice Big Mac,1 proximidade cultural (a 
partir do modelo Hofstede), entre muitos outros indicadores. 
 O Modelo de Hofstede (vd. infra Ilustração 5), criado pelo Psicólogo Social 
neerlandês Geert Hofstede, tem como objetivo estudar e «compreender as diferenças 
culturais e desenvolver estratégias eficazes de cooperação com pessoas de vários 
países» (Cranberry ABC, 2013: Hofstede e as dimensões da cultura). O modelo propõe 
analisar as diferentes culturas a partir de quatro dimensões diferentes, nomeadamente a 
«Distância do poder (PDI, do em inglês power distance), [o] Individualismo vs 
coletivismo (IDV), [a] Masculinidade vs feminilidades (MAS) [e a] Evitação da 
incerteza (UAV, do inglês uncertainty avoidance)» (ibidem). Posteriormente o 
Psicólogo acrescentou mais duas dimensões, designadamente, «Orientação para o longo 
prazo (LTO, do inglês long-term orientation) [e] Fruição imediata vs adiamento (IVR, 
do inglês indulgence versus restraint)» (ibidem). 
  Os indicadores macroeconómicos foram fáceis de obter por serem dados 
concretos, ao contrário da informação específica, relacionada com a percepção do 
conceito gourmet, as exigências sanitárias ou mesmo o número de portugueses que vive 
em cada um dos mercados em análise. 
  Após fazer o ponto de situação juntamente com a Dr.ª Juliana Teixeira, comecei 
por analisar a proximidade cultural entre Portugal e cada um dos países selecionados. 
Para tal, recorri ao modelo de Hofstede, estudado nas aulas de Negócios Internacionais, 
que permite perceber se as diferentes culturas estão próximas ou afastadas do país de 
partida, neste caso Portugal.  
  Neste momento, este projeto encontra-se em stand by, pois a MA teve de dar 
prioridade a outros projetos. 
 Ao longo do estágio tive também a oportunidade de realizar uma apresentação 
para o mercado específico em torno do consumo de azeite. Esta apresentação tinha 
como objetivo avaliar o consumo de azeite no mercado internacional de forma a 
ponderar se valeria a pena apostar ali com este género de produtos.  
 Primeiramente criei um índice com os temas relevantes de forma a facilitar a 
organização da pesquisa. Nem sempre foi fácil obter informações online relativamente à 
Ucrânia. Não havia informações disponíveis na WWW (World Wide Web) e a que 
                                                            
1  O preço dos Big Mac’s dos vários países permite analisar a relação entre o dólar e o euro.	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encontrei encontrava-se na Língua oficial do país, uma Língua que não domino. 
Elaborei contudo uma apresentação em torno dos seguintes temas:  
- apresentação/enquadramento sobre o mercado específico,  
- os dados geográficos e económicos,  
- distribuição por regiões,  
- classe média,  
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 3.5.3. Setor da marroquinaria 
  
 O estudo que realizei para uma empresa do setor da marroquinaria, que nasceu em 
1972, visava um conjunto de países.   
 Comecei por fazer uma análise técnica de cada um dos países selecionados em 
termos de dados geográficos e macroeconómicos. De seguida, realizei uma breve 
abordagem sobre o setor em geral da moda na Europa, bem como o setor em cada um 
dos países, analisando os canais de distribuição e as tendências futuras de consumo.  
 A pesquisa foi mais uma vez realizada nas três línguas que domino. Traduzi a 
informação coligida para, finalmente, poder estruturar e redigir o estudo de mercado. A 
pesquisa revelou-se simples, pois os países estudados são centros importantes de moda.  
 
3.5.3. Guia de mercado 
 
 O último estudo realizado consistia na elaboração de um guia de mercado, onde se 
dá a conhecer o país, neste caso a Colômbia, que é objeto de estudo a partir de vários 
indicadores, nomeadamente a situação económica, política, relações económicas 
bilaterais e multilaterais, aspetos da cultura negocial, entre outras referências.   
 Após ter coligido e analisado a informação recolhida, traduzi-a do Castelhano 
para o Português para depois melhorar a redação do mesmo na Língua de chegada. É 
essencial elaborar este género de apresentações de forma atrativa e ilustrativa, através 
de bullet points, imagens, tabelas, entre outros.  
 Devo referir ainda que realizei pesquisas principalmente no âmbito de mercados 
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4. Considerações Finais 
 
  
 Durante o Estágio Curricular realizado na MA tive o privilégio de poder realizar 
diferentes atividades no âmbito dos mais variados projetos afetos aos mais diversos 
setores. Com a minha participação direta nos projetos realizados no âmbito do 
desenvolvimento de mercado e, em particular, o projeto desenvolvido para a empresa 
que atua no setor de alimentos congelados, mais precisamente no setor de peixe 
congelado, aprendi imenso sobre todas as fases que envolvem estes processos 
complexos. Este foi um dos projetos que me possibilitou, não só trabalhar ativamente e 
autonomamente nas instalações da MA, mas também ter a experiência de uma viagem 
de negócios e da forma de trabalhar com empresas internacionais. Apesar dos receios 
iniciais, os contactos e as reuniões com os responsáveis do Lidl constituíram uma 
extraordinária mais-valia quer ao nível profissional, quer ao nível pessoal, dando-me 
uma outra perspetiva do mundo das relações empresariais. A MA facultou-me de facto 
uma experiência de trabalho extraordinariamente valiosa a todos os títulos. A reunião 
que tive oportunidade de conduzir na Suíça quase sozinha mostrou-me o quão 
importante é prepararmo-nos devidamente com antecedência, fazendo um exercício de 
prever um conjunto de questões que nos possam vir a colocar. 
 Aprendi que ter receio e incertezas é natural e que estes até podem constituir 
forças positivas no sentido de nos prepararmos melhor para superar eventuais 
obstáculos.  
 Os outros dois projetos em que estive diretamente envolvida também se revelaram 
muito importantes ao longo desta experiência pré-profissional de aquisição de saberes e 
de competências. 
 Os projetos desenvolvidos para uma das incubadoras foram também experiências 
muito produtivas, pois permitiram-me contactar com jovens empreendedores com ideias 
criativas e inovadoras que estão a ser postas em prática não só no mercado interno, mas 
também, e principalmente, nos mercados externos. Pude assim alargar o meu 
conhecimento acerca dos mais variados setores, nomeadamente, o geológico, 
hidrogeológico, geofísico e geotécnico, informático e tecnológico, da pesca desportiva, 
da arquitetura e design, entre outros.  
  A oportunidade de trabalhar em projetos direcionados essencialmente para o 
mercado germânico constitui uma importante mais-valia para mim, na medida em que 
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sempre ambicionei vir trabalhar com mercados afetos a uma língua e a uma cultura  
que, pelas razões acima expostas, conheço bem. Estou certa de que as competências 
pessoais e profissionais que adquiri ao longo da vida me permitiram adquirir um 
conjunto de saberes e de competências muito valiosas para o meu envolvimento em  
projetos na área da Internacionalização/Exportação. Estou contudo muito consciente 
que tenho ainda muito a aprender ao longo da minha vida e da minha carreira 
profissional.   
  A criação de BD’s viradas para mercados estrangeiros, incluindo a obtenção de 
contactos diretos, o envio de e-mails, entre outras funções, levaram-me a exercitar 
competências de resiliência, que se revelaram imprescindíveis para que os objetivos 
inicialmente traçados fossem cumpridos. Tive também oportunidade de conhecer 
pessoas oriundas das mais variadas culturas. Considero que esta experiência é muito 
importante para quem, como eu, deseja trabalhar no mundo dos negócios internacionais. 
Na verdade, o Portugal Fashion e o Fórum dos negócios internacionais constituíram 
excelentes oportunidades de crescimento profissional.      
 Numa retrospectiva acredito que o Estágio Curricular que realizei na Market 
Access foi uma experiência muito gratificante e enriquecedora em todos os sentidos. 
 Ao longo dos cinco meses de estágio mostrei-me sempre disponível para executar 
diferentes atividades que me permitiram ser autónoma e responsável. Não realizei 
somente projetos ligados ao mercado germânico, mas auxiliei também os consultores na 
abordagem às mais diversas tarefas. Acredito que as tarefas que me foram confiadas 
expressam a confiança que a empresa depositou em mim e nas minhas capacidades, 
desde o início.   
 Creio que a unidade curricular Estágio do MLRE constitui uma oportunidade 
excecional para pôr em prática os saberes e as competências que foram adquiridas ao 
longo do curso. Aprendi também que determinadas características de personalidade, tais 
como facilidade em comunicar e em improvisar, podem constituir alavancas muito 
importantes para o êxito de muitas ações na área das relações empresariais.  
  Em jeito de balanço geral, creio que o meu Estágio Curricular ao longo destes 
cinco meses pode ser avaliado de modo positivo. Demonstrei bons resultados na 
execução das mais variadas tarefas de que fui incumbida.  
  Encaro o Estágio Curricular como um passo muito importante para a minha 
carreira profissional que irá ter início agora, com a conclusão do MLRE. Acredito ainda 
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que consegui desenvolver o sentido de responsabilidade e a autoconfiança, pelo que 
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6. Anexos   
Anexo I: Cronograma Inicial do Plano de Estágio 
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Anexo II: A minha assinatura digital usada nos e-mails 
	  
 
  45 


















  46 
Anexo V: Carta de apresentação da empresa do setor de produtos alimentares 
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Anexo VI: Tabela de produtos da empresa do setor de produtos alimentares 
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Anexo VI (Continuação): Tabela de produtos da empresa do setor de produtos 
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Anexo VII: Exemplo de uma ficha técnica da empresa do setor de produtos 
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Anexo IX: Carta de apresentação da empresa do setor Geológico, Hidrogeológico, 
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Anexo IX (Continuação): Carta de apresentação da empresa do setor Geológico, 
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ÍNDICE DAS ABREVIATURAS E SÍGLAS 
 
 
ANJE  Associação Nacional de Jovens Empresários 
BD  Base de Dados  
ERP  Enterprise Resource Planning 
IERA  Incubadora de Empresas da Região de Aveiro 
MA  Market Access 
MLRE Mestrado em Línguas e Relações Empresariais 
RH  Recursos Humanos 
SISAB  Salão Internacional do Setor Alimentar e Bebidas 












  O presente trabalho foi realizado no âmbito da Unidade Curricular 
Dissertação/Projeto/Estágio que está inserida no plano de estudos do segundo e último 
ano do curso de Mestrado em Línguas e Relações Empresariais (MLRE) da 
Universidade de Aveiro. Optei por realizar um Estágio Curricular que me permitisse 
desenvolver uma experiência de trabalho em meio empresarial, possibilitando-me a 
aplicação prática de um conjunto de conhecimentos e competências que fui obtendo ao 
longo do curso. 
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 Iniciei o Estágio Curricular na empresa Market Access (MA) no dia 6 de janeiro, 
tendo-o terminado no dia 6 de junho de 2014. Cumpri, deste modo, os cinco meses 
previstos para o tirocínio. Ao longo deste período, pude contar com a supervisão da Dr.ª 
Juliana Teixeira e com a orientação científica da Professora Doutora Ana Maria 
Ramalheira, da Universidade de Aveiro (UA). 
 Tive conhecimento da MA num documento disponibilizado pela Diretora do 
MLRE na plataforma e-learning (Moodle) da UA, no qual constava uma lista de várias 
entidades que ofereciam Estágios Curriculares aos alunos deste curso. Ponderei muito 
seriamente sobre a possibilidade de realizar o Estágio na MA, na medida em que esta 
procurava um/a estagiário/a que falasse fluentemente Alemão. Eu preenchia estes 
requisitos, na medida em que nasci e cresci na Alemanha, nomeadamente, em 
Hamburgo, onde vivi até aos 17 anos de idade. Quando iniciei os meus estudos em 
Portugal, não perdi o contacto com a Língua Alemã, dado que na Licenciatura em 
Línguas e Literaturas Europeias, que realizei na Universidade do Minho (UM), bem 
como no MLRE, tive o cuidado de incluir, sempre que possível, o Alemão entre as 
minhas unidades curriculares.  
 O presente Relatório encontra-se dividido em três partes distintas. A primeira 
parte, incide na apresentação da empresa onde realizei o Estágio Curricular, 
compreendendo uma breve descrição do seu historial, bem como da sua estrutura, 
missão, serviços e clientes. A segunda parte consiste numa exposição das diversas 
atividades por mim desenvolvidas. Na terceira e última fase, tecerei algumas 
considerações sobre as competências que logrei adquirir ao longo desta enriquecedora 





 O Estágio Curricular é uma experiência pré-profissional e, na minha opinião, 
essencial para a formação dos estudantes que abraçaram este curso de Mestrado. Trata-
se de uma oportunidade de o estudante pôr em prática, em meio empresarial, os saberes 
e as competências que obteve durante o curso, testando a pragmática da formação 
académica adquirida. Esta experiência ensina-nos igualmente a conhecer melhor toda a 
dinâmica do mundo das empresas e dos negócios e a trabalhar em equipa, gerindo 
sensibilidades diversas. 
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 As minhas expectativas relativamente ao Estágio Curricular na MA eram 
enormes, tendo em conta que a vaga para a qual me candidatei era absolutamente 
compatível com o meu perfil académico e com as minhas competências linguísticas e 
pessoais.   
 Após obter uma resposta positiva à minha candidatura, foi, ainda em 2013, 
agendada uma entrevista com o Senhor Eng.º Rui Sousa (atual gerente da MA) e com a 
consultora Dr.ª Juliana Teixeira. Alguns dias depois, fui informada de que tinha sido 
aceite a minha admissão a um Estágio Curricular nesta empresa. O início do tirocínio 
ficou marcado para o dia 6 de janeiro de 2014. 
 Iniciei o Estágio na MA com imensas expectativas, mas também com a ansiedade 
natural de quem abraça um novo desafio. Por outro lado, o facto de ser confrontada com 
uma nova realidade deixou-me muito entusiasmada e determinada. Apesar de toda a 
motivação, não deixei de sentir algum receio por não querer falhar nem defraudar as 
expectativas daqueles que me tinham escolhido para estagiar na sua empresa.  
 Uma das premissas com que parti para o estágio foi a de enriquecer e aprofundar 
os conhecimentos e as competências que fui adquirindo ao longo do percurso 
académico na UA. Esperava poder colaborar em projetos onde pudesse desenvolver as 
minhas competências linguísticas, designadamente em Língua Alemã e em Língua 
Inglesa. Ambicionava, por outro lado, ter a oportunidade de poder trabalhar, com a 
autonomia possível, em diferentes fases de projetos, de forma a compreender melhor os 
processos de internacionalização empresarial. Parece-me que é fundamental perceber-se 
o funcionamento das diversas fases de um projeto, compreendendo a coerência de todo 
um processo. 
 Por outro lado, a perspetiva de poder trabalhar em equipa, em que cada um dos 
elementos tem métodos e estratégias diferentes para desenvolver uma atividade, atraía-
me imenso. Considero primordial entendermos como cada um dos elementos da equipa 
trabalha para percebermos bem qual é o nosso lugar e as funções que nos cabem. Desta 
forma torna-se mais fácil percepcionarmos o ADN da empresa e alcançarmos aquele 
que, em última análise, será o objetivo comum do trabalho desenvolvido.  
 Importa sublinhar que não tenho quaisquer dúvidas que esta importante 
experiência pré-profissional me irá abrir portas no mercado de trabalho. 
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  A MA localiza-se na Avenida Dr. António Macedo, em Leça de Palmeira, 
Matosinhos (2.º piso da Exponor – Entrada C, Porta Este). A empresa comporta cinco 
salas.  
  A MA é especializada na prestação de «serviços de apoio à exportação e 
internacionalização, ajudando as empresas a terem sucesso no mercado global» (Market 
Access, 2006: Apresentação). Foi fundada no dia 16 de maio de 2005, por dois antigos 
alunos da UM, o Dr. Pedro A. Vieira e o Dr. Telmo Fernandes.  
 O Dr. Pedro Vieira estudou na Business School da Universidade do Porto 
(UPBS), onde concluiu o Master of Business Administration (MBA) onde se 
especializou em Marketing, tendo uma Licenciatura Pré-Bolonha em Relações 
Internacionais – Económicas e Políticas pela UM (cf. Market Access, 2006: Gestão). O 
Dr. Pedro Vieira «foi [ainda] colaborador do Icep Portugal [atual Aicep Portugal 
Global], em Portugal e no Japão (tendo vivido em Tóquio), [bem como] consultor na 
área da Inovação» (cf. ibidem). Atualmente «é Professor na Licenciatura e Mestrado em 
Estudos Orientais (Universidade do Minho) e na Pós-Graduação em Comunicação 
Empresarial na Escola de Gestão (EGP – UPBS)» (cf. ibidem).  
 O Dr. Telmo Fernandes estudou na Universidade Católica (UCP) onde adquiriu o 
MBA especializado também em Marketing (cf. ibidem). Em 2004 foi-lhe atribuído o 
«Prémio de Melhor Aluno em “Estratégia”» pela Universidade Católica Portuguesa do 
Porto) (cf. ibidem). Licenciou-se em Relações Internacionais – Económicas e Políticas 
pela UM (cf. ibidem). Exerceu ainda a função de «gestor de produto/mercado nas 
delegações do Icep Portugal em Maputo e em Estocolmo-Suécia» (cf. ibidem). Foi 
ainda «colaborador no Departamento Internacional da Exponor - Feira Internacional do 
Porto/Associação Empresarial de Portugal, tendo coordenado actividades relacionadas 
com a organização de feiras no estrangeiro. Desenvolveu serviços de consultoria para 
diferentes organizações internacionais, como o Swedish Trade Council, Enterprise 
Ireland e Associação Empresarial de Portugal/Exponor» (cf. ibidem). O Dr. Telmo 
Fernandes foi igualmente «Formador certificado nas áreas de Negócio Internacional, 
Internacionalização e Comércio Internacional» (cf. ibidem). 
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 O gerente atual da MA é o Senhor Eng.º Rui Sousa, que é licenciado (Pré-
Bolonha) em Engenharia Mecânica pela Faculdade de Engenharia do Porto (FEUP) (cf. 
ibidem). Ao longo dos anos foi desempenhando diferentes funções, nomeadamente, as 
de diretor industrial, responsável pela produção, engenharia, inovação, logística, 
manutenção e qualidade (cf. ibidem). Foi igualmente responsável pela implementação 
de unidades industriais e comerciais em Marrocos, Espanha, França e Alemanha (cf. 
ibidem). 
 Paralelamente, cada um dos consultores tem ainda outras funções, igualmente 
relevantes para o funcionamento da empresa, nomeadamente, nas áreas de Recursos 
Humanos (RH), departamento operacional (controlo e monitorização do 
desenvolvimento de projetos), departamento comercial (coordenação de planos 
comercias, de concorrência, entre outras funções), departamento de inovação (pesquisa 
e implementação de novas áreas e formas de negócio e de novos tipos de clientes) e 
departamento de rede externa (gestão da relação da empresa e projetos com os 
consultores internacionais).  
 A MA conta igualmente com uma rede internacional de consultores presente em 
mais de 30 países, em geografias tão distantes como, Brasil, China (onde tem 
escritório), Suécia, Estados Unidos da América, França, Golfo, Marrocos, no México, 
Moçambique, Reino Unido, Rússia, entre muitos outros. 
 Esta empresa de consultoria internacional já apoiou a internacionalização de mais 
de 300 empresas, sobretudo Pequenas e Médias Empresas (PME’s), ligadas aos mais 
diversos setores, tais como, alimentação, têxtil, moda, vestuário e tecnologia, tendo 
organizado mais de 200 missões empresariais, quer individuais quer em grupo. Deste 
modo, importa detalhar aquela que é a principal missão empresarial da MA de entre o 





 Numa primeira fase, é agendada uma reunião com a empresa que reitera o 
interesse em contratar os serviços da MA. Nesta reunião de arranque são recolhidas 
várias informações acerca desta empresa, nomeadamente em que setor opera, em que 
mercado pretende inserir-se, quais as suas expectativas e objetivos relativamente à 
abordagem internacional. É ainda definido o perfil dos contactos prioritários, isto é, o 
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tipo de empresas com as quais a empresa que solicita os serviços da MA está mais 
interessada em contactar (vd. infra Ilustração 1). 
 Numa segunda fase, identificam-se os importadores e/ou parceiros, elaborando-se, 
para o efeito, uma base de dados (BD) com contactos diretos a partir da qual se 
selecionam as empresas a ser contactadas posteriormente.  
 Numa terceira fase, procede-se a um contacto telefónico preliminar com as 
empresas selecionadas na BD, de forma a obter um contacto de e-mail para o qual se 
possa enviar a apresentação da empresa que pretende ser objeto do processo de 
internacionalização. Relativamente a esta fase de trabalho, é importante ainda sublinhar 
o necessário follow up telefónico, sobre o qual me debruçarei detalhadamente de 
seguida.  
 Numa quarta e última fase, são agendas reuniões com as empresas interessadas, 
bem como a preparação do programa de deslocação e, finalmente, o acompanhamento 
da visita ao mercado (vd. infra Ilustração1). 
 Enquanto as missões individuais se destinam somente a uma empresa, como, por 
exemplo, a missão da empresa do sector de peixe congelado, as missões de grupo são 
desenvolvidas para mais do que uma empresa ou para associações. Para além desta 
tipologia de missões, contam-se ainda as missões inversas, por intermédio das quais se 
pretende captar potenciais parceiros/clientes/investidores estrangeiros para visitas a 
Portugal. O projeto executado para a ANJE-Associação Nacional de Jovens 
Empresários, associação que colabora em conjunto com a Portugal Fashion, é um 
exemplo típico de uma missão inversa. Trata-se de um projeto em que estive 
diretamente envolvida e sobre o qual me debruçarei em pormenor abaixo, no presente 
Relatório.   
 A MA aposta na excelência dos seus serviços com o objetivo de garantir a 
fidelização dos seus clientes. Daí que se pode dizer que a missão da empresa é «apoiar 
empresas a terem sucesso no mercado global» (Market Access, 2006: Sobre nós). A 
empresa pretende ainda «aumentar os lucros e a competitividade sustentável das 
empresas nos mercados internacionais, actuando no âmbito da resolução de problemas 
e da transferência de competências para os seus clientes» (Market Access, 2011: MA 
– Experts in International Business). A visão da MA é «ser uma empresa de referência, 
a nível mundial, na consultaria e assessoria em negócio internacional»  (Market Access, 
2006: Sobre nós). 
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Ilustração 1 – Diferentes fases de missões empresariais 
 
 
1.3. Estrutura e composição 
 
  
 A MA é constituída pela Direção Geral, Departamento Comercial, Departamento 
de Operações, Departamento de Recursos Humanos, Departamento de 
Desenvolvimento e Inovação, Departamento de Formação e, por último, pelo 
Departamento de Suporte (vd. infra Ilustração 2).  
 O Departamento Comercial, para além de tratar das vendas em Portugal e noutros 
mercados, trata também de questões relacionadas com a Comunicação/Marketing, bem 
como, com a gestão de clientes. É ainda responsável pela análise da concorrência e pelo 
estabelecimento de parcerias.  
 O Departamento das Operações destina-se ao controlo de projetos, assegurando o 
cumprimento dos prazos definidos, à definição de alocação dos recursos, à interação 
operacional com os clientes, à avaliação da satisfação dos clientes e da qualidade dos 
seus serviços. Este departamento serve-se da ferramenta  Enterprise Resource Planning 
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(ERP), em português, Planejamento de Recursos Empresariais. Trata-se de uma 
ferramenta que permite organizar toda informação relativa aos diversos projetos.  
 O Departamento de Recursos Humanos visa as questões de contratação, 
avaliação do desempenho, motivação e a formação.  
  A Secção de Desenvolvimento e Inovação concentra-se na gestão e expansão dos 
parceiros locais (Alemanha, China, Marrocos, etc.), sobre as unidades de negócios, a 
inovação de processos e serviços e novos negócios.  
 O Departamento de Formação tem como principal função a implementação de 
ações, formatação de serviços, seminários e workshops.  
 Por último, o Departamento de Suporte destina-se ao controlo financeiro de 
projetos, à contabilidade, aos seguros, à banca, aos sistemas de informação, às questões 
administrativas em geral, bem como, aos projetos financeiros. 
 
Ilustração 2 – Estrutura e Composição da Market Access 
 
 
 A MA atua em cinco grandes áreas (vd. infra Ilustração 3). A área de atuação 
mais forte é a que diz respeito ao Desenvolvimento de Mercado, nomeadamente, as 
«missões empresariais, missões de compradores, participação em feiras e promoção e 
apresentação de produtos» (Market Access, 2006: Serviços). 
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 Na área do Investimento Estrangeiro, a empresa dedica-se, à «auditoria de 
mercado, missões empresariais ao exterior e inversas, organização de seminários de 
investimento, campanhas de promoção customizadas, relações públicas e media» 
(ibidem). 
 O Sourcing e Procurement destina-se à «pesquisa e seleção de fornecedores, 
contacto directo com fornecedores, negociação e controlo de qualidade» (ibidem). 
 O serviço da Representação Local foca-se na «força de vendas e marketing, 
instalação e escritório local, monitorização e controlo, serviços de suporte a RH, 
orientação legal e fiscal, assessoria de comunicação e organização de eventos 
promocionais» (ibidem). 
 Por fim, a Informação e Aconselhamento versa o «estudo de mercado, análise 
sectorial, inquéritos e estudos de campo, análise da concorrência, inteligência e análise 
prospectiva, relatórios de tendências de mercado, planos estratégicos, planos de 
marketing e comunicação, coaching e apoio à tomada de decisão» (ibidem). 
 Como refere um dos fundadores, o Dr. Telmo Fernandes, «no fundo, somos 
alfaiates, porque ajustamos o tipo de serviço que  prestamos a cada fase e a cada 
empresa que nos procura, na exata medida dos seus interesses». (Dinheiro Vivo Online, 
2012: Market Access coloca empresas no caminho do "sucesso na internacionalização"). 
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1.4. Clientes  
 
 
 A MA trabalha em conjunto com empresas industriais, mas também com 
«Associações empresariais; Câmaras de comércio; Agências governamentais; Clusters e 
polos de competitividade» (Market Access, 2006: Clientes). 
 A Cotesi, a Danone, a Sonae MC, a Edigma, a Vieira de Castro, entre muitos 
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2. Desenvolvimento do Estágio Curricular 
2.1. Primeiro contacto com a empresa 
 
  
 O primeiro dia de Estágio na MA destinou-se a conhecer as instalações e os 
colaboradores. Num breve meeting, a Dr.ª Juliana Teixeira apresentou-me os projetos 
que estava a desenvolver no momento, explicando-me quais seriam as minhas tarefas no 
âmbito de cada um deles. 
 O primeiro projeto que me foi apresentado prendia-se com uma estrutura que 
opera no setor da metalomecânica. O objetivo da empresa é internacionalizar-se no 
mercado francês.  
 O segundo projeto que me foi exposto dizia respeito a uma incubadora de ideias 
de negócio da região do Minho, empenhada a apoiar as empresas incubadas a estruturar 
e dinamizar as suas atividades.  
 O terceiro projeto que me foi explicado pela Dr.ª Juliana Teixeira relacionava-se a 
uma empresa que trabalha no setor dos produtos congelados, nomeadamente de peixe 
congelado.  
 Deter-me-ei de seguida, de forma tão detalhada quanto possível, sobre as diversas 
atividades por mim desempenhadas no âmbito destes e de outros projetos.  
 
2.2. Instrumentos de trabalho 
 
  
 No primeiro dia de Estágio foi-me facultado uma secretária no mesmo gabinete 
onde trabalha a Dr.ª Juliana Teixeira, bem como um computador portátil, com todo o 
software necessário, nomeadamente o Microsoft Office, Correio Electrónico, Skype e 
ERP, ferramenta que permite planear os mais diversos Recursos Empresariais, tais 
como finanças, contabilidade, administração de projetos, atendimento ao cliente, 
inserção de blocos de horas para cada projeto, entre muitas outras funções. Para além 
destas ferramentas foi me disponibilizado ainda uma plataforma online para pesquisa de 
diferentes empresas, bem como o  acesso à internet.  
 O Excel é uma ferramenta fundamental para a criação de bases de dados para 
depois poder proceder ao e-mailing, que consiste no envio de apresentações para 
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contactos internacionais. Para além disso, também utilizei o Excel para a elaboração de 
uma seleção de mercados.  
 O Word foi indispensável para poder redigir o corpo do texto a ser enviado em 
conjunto com as supracitadas apresentações e, paralelamente, para organizar os 
diferentes estudos de mercado que fui realizando ao longo do estágio.  
 Outros programas usados do pacote do Microsoft Office foram o PowerPoint e o 
Outlook. Utilizei o primeiro para realizar as diversas apresentações empresariais e o 
segundo para enviar uma série de e-mails em simultâneo para diversos contactos 
(empresas).     
 O correio electrónico é uma ferramenta substancial para a comunicação interna e 
externa à empresa. Por esse motivo, o Senhor Eng.º Rui Sousa e o Dr. Pedro Vieira 
criaram uma conta de e-mail para mim (nadine.ferreira@marketaccess-global.com), a 
partir da qual poderia comunicar com os colaboradores da empresa e com potenciais 
clientes internacionais. Defini seguidamente a minha assinatura digital a ser usada em 
todos os e-mails enviados (vd. infra Anexo II). 
 O uso do Skype foi igualmente essencial, pois permitiu-me não só enviar e receber 
mensagens escritas instantâneas entre os colaboradores, mas também comunicar 
oralmente com os potenciais clientes internacionais.  
 Ensinaram-me na empresa a lidar com  o software ERP. A partir desse momento, 
os colaboradores com os quais colaborei na elaboração dos mais diversos projetos, 
inseriam os respetivos projetos no ERP para que eu pudesse acrescentar os blocos de 
horas necessários para trabalhar em cada um deles. 
 A ferramenta online para pesquisa de empresas permite pesquisar empresas de 
diferentes setores ao nível mundial. Esta ferramenta revelou-se indispensável para a 
construção das diferentes bases de dados.  
 Por último, o instrumento sem o qual a maior parte dos outros não poderiam ser 
utilizados é obviamente a internet, uma janela aberta para o mundo que me permitiu 
pesquisar informações sobre as mais diversas empresas e usar o correio eletrónico.  
   
2.3. Competências linguísticas 
 
  
 Na área da consultoria de exportação e internacionalização, o domínio de várias 
Línguas é uma competência imprescindível. Cada um dos consultores da MA fala, pelo 
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menos, uma língua estrangeira, o que lhes permite responsabilizar-se para um ou vários 
mercados. Importa contudo sublinhar que saber comunicar em Inglês é fundamental 
quando se opera na área da internacionalização. O Inglês é a Língua franca em termos 
de negócios à escala global.  
 Tive oportunidade de colaborar maioritariamente em projetos para os mercados 
germânicos, em especial para o alemão. Daí que tenha apoiado o desenvolvimento de 
projetos para a Alemanha mas também para a Suíça (Cantão Alemão). Colaborei em 
projetos no âmbito dos quais tive de aplicar os conhecimentos de Língua Inglesa que 
adquiri ao longo do meu percurso académico, tanto ao nível da comunicação diária, 
como ao nível de traduções de cartas de apresentação, de apresentações empresariais, de 
tabelas de produtos, de fichas técnicas, de um website entre outras.  
 Um domínio proficiente da Língua Portuguesa também se revelou muito útil não 
só na comunicação escrita com a equipa, mas também com as empresas implicadas com 
os serviços da MA.  
 
3. Atividades desenvolvidas ao longo do estágio  
 
 Ao longo do Estágio Curricular tive a oportunidade de colaborar em conjunto com 
os consultores responsáveis em projetos inseridos nos mais variados setores de 
atividade. Estes projetos tanto decorreram no âmbito do desenvolvimento de mercado 
para clientes individuais, como no âmbito de empresas apoiadas por incubadoras ou da 
organização de missões inversas por meio de convites internacionais para visitarem 
Portugal.  
 No âmbito dos projetos de desenvolvimento de mercado, pude colaborar com 
empresas do setor alimentar, mais especificamente, de peixe congelado, do setor 
metalomecânico e, finalmente, do setor automóvel.  
 Em termos de empresas apoiadas por uma incubadora, tive a oportunidade de me 
relacionar com a incubadora da região do Minho e com a IERA – Incubadora de 
Empresas da Região de Aveiro. Relativamente à primeira, estive envolvida  num projeto 
de apoio a uma empresa do setor geológico, hidrogeológico, geofísico e geotécnico, no 
âmbito da informática e tecnologia e no âmbito do setor do turismo desportivo. Quanto 
à IERA, colaborei em duas empresas, estando uma ligada à indústria de algas e outra à 
indústria de moldes. 
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 Finalmente, no que concerne aos projetos de missões inversas, com convidados 
internacionais, tive a oportunidade de apoiar a MA em três ocasiões distintas. A 
primeira com uma empresa de produção azeite, para a qual angariamos convidados 
internacionais de diferentes mercados, entre eles também o mercado alemão, no sentido 
de promover a visita individualizada à Feira SISAB - Salão Internacional do Setor 
Alimentar e Bebidas. A segunda foi realizada no âmbito de um projeto para a ANJE – 
Associação Nacional de Jovens Empreendedores, no apoio ao Portugal Fashion, onde, 
uma vez mais, apoiei o processo de seleção e convite de diferentes entidades e 
personalidades alemãs na área da moda. Por fim, prestei apoio a um colaborador num 
encontro de negócios realizado no fim do mês de maio.  
 Ao longo do estágio, realizei ainda três estudos de mercados, sobretudo para as 
indústrias do calçado, alimentar e da marroquinaria.  
 Dei igualmente apoio à Dr.ª Juliana Teixeira na seleção de mercados para o setor 
alimentar. 
 Elaborei uma apresentação para outra empresa do setor alimentar ligada ao 
mercado ucraniano, tendo ainda realizado um guia de mercado, aflorando várias 
questões económicas, políticas e sociais. 
    
 
3.1. Projetos de apoio ao desenvolvimento de mercado 
 
 
3.1.1. Setor metalomecânico  
 
 O primeiro projeto no qual estive envolvida foi numa empresa do setor da 
metalomecânica que presta serviços de corte a laser, galvanização, entre outros. Esta 
empresa já exporta para o mercado francês, embora pretenda alargar internacionalmente 
a sua atividade comercial.  
 Quando iniciei as minhas tarefas para este projeto (que, aliás, já se encontrava em 
curso), foi necessário organizar uma BD específica para diferentes regiões francesas. 
Optou-se pelo sistema de cores para a prossecução da atividade. Para poder identificar a 
que região cada uma das empresas pertencia, dirigi-me ao website Map of France (Map 
of France: Departements Regions Cities – France Map, s.d.) (vd. infra Anexo III).  Para 
poder assinalar a empresa com a cor correspondente foi importante basear-me num 
mapa de França, que apresenta o país dividido por regiões (vd. infra Anexo IV). No 
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caso de a região não corresponder a nenhuma cor do mapa, essa empresa ficaria 
assinalada a branco. Por exemplo, a propósito de uma empresa localizada na cidade 
Angoulême, conforme podemos verificar no Anexo III, consegui identificar a região de 
Poitou-Charentes. Uma vez identificada a região no website consultei, de seguida, o 
mapa da França, de forma a analisar a orientação geográfica. Neste caso a empresa 
ficaria destacada com a cor-de-rosa. Todo este processo repetiu-se para cada uma das 
empresas inseridas na BD.  
 Para facilitar a pesquisa, a Dr.ª Juliana Teixeira deu-me duas indicações 
fundamentais, chamando-me a atenção para o facto de os dois primeiros dígitos dos 
códigos postais da França corresponderem sempre ao departamento na qual está inserida 
uma região. Por exemplo, o código postal 16015: o número de departamento seria o 
número 16, a região Poitou-Charantes e cidade Angoulême. Através do Google Maps 
pude confirmar se os resultados obtidos coincidiam ou não.   	  
 
3.1.2. Setor de peixe congelado 
  
 O segundo projeto em que colaborei ativamente teve como alvo uma empresa 
portuguesa do setor alimentar/congelados, mais precisamente, de peixe. Trata-se de uma 
empresa fundada em 1995, com sede em Guimarães, que comercializa peixe e 
derivados, como delícias do mar, bolinhos de bacalhau, rissóis de carne, legumes, entre 
outros produtos. Esta empresa exporta atualmente para alguns mercados estrangeiros, 
particularmente, para a Alemanha, Bélgica, França e Luxemburgo.  
 A Dr.ª Juliana Teixeira apresentou-me a empresa no primeiro dia do estágio, 
referindo que seria um projeto no qual eu iria trabalhar intensamente, a fim de abordar o 
mercado suíço, mais precisamente, o Cantão Alemão. Para uma abordagem mais 
produtiva é necessário ter consciência de que o mercado suíço é conhecido como um 
dos «Mercados da Saudade», pelo facto de aí existir uma importante comunidade de 
emigrantes portugueses que tem, naturalmente, apetência por consumir produtos 
portugueses. Apesar da BD já ter sido anteriormente construída, a Dr.ª Juliana Teixeira 
pediu-me que a completasse e que nela inserisse grandes cadeias de retalho 
(hipermercados e supermercados) existentes na Suíça. Para obter essas informação, 
socorri-me de um diretório online de negócios que me permitiu averiguar empresas por 
diferentes setores, a nível mundial. 
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 A criação de uma BD é tarefa que pode levar alguns dias até que se consiga 
identificar as empresas mais apropriadas para o projeto em questão. Trata-se de um 
conjunto de informações sobre as empresas e sua atividade, desde detalhes de contactos 
à avaliação do seu eventual interesse relativamente ao catálogo de produtos em questão. 
 Terminada a BD comecei a coligir, pela primeira vez, contactos diretos, com o 
objetivo de estreitar a comunicação com o interlocutor preferencial, fosse diretor ou 
responsável de compras das empresas contactadas. Antes de iniciar as chamadas 
telefónicas, a Dr.ª Juliana Teixeira apresentou-me algumas dicas, tendo-me explicado 
como deveria prosseguir: sublinhou que me deveria tentar manter calma e estar atenta 
ao que a pessoa com que iria falar me ia dizendo e perguntando. No início, senti-me, 
logicamente, um pouco nervosa, porque desconhecia qual seria a reação do interlocutor.  
Neste tipo de chamadas podem ocorrer duas situações: as empresas contactadas 
mostram-se interessadas em ouvir o que lhes tenho a propor ou, pelo contrário, desligam 
imediatamente. Nas primeiras duas tentativas, a Dr.ª Juliana Teixeira acompanhou-me 
presencialmente, de forma a observar como eu atuava. Após as primeiras chamadas 
deixou-me sozinha na sala de reuniões, para que eu pudesse realizar este trabalho num 
ambiente mais sossegado. Nestas chamadas é muito importante apresentarmo-nos com o 
nosso primeiro nome e o nome da empresa para a qual estamos a desenvolver o projeto, 
explicando, de seguida, em que setor é que a empresa opera e qual o objetivo do 
contacto. Consoante a evolução do diálogo, pergunto se seria possível fornecer-me o 
contacto (nome e e-mail) do responsável ou diretor de compras, a fim de lhe enviarmos 
a apresentação dos serviços da empresa apoiada. No caso de a empresa não querer 
fornecer os seus dados, deve perguntar-se se seria possível obter o endereço de e-mail 
geral e saber à atenção de quem se deverá dirigir uma proposta escrita para que, 
idealmente, se consiga perceber se nos deveremos dirigir a alguém especificamente. 
Foram estes os passos que segui ao longo deste processo de obtenção de interlocutores 
diretos no seio das estruturas contactadas.  
 Esta é mais uma tarefa que pode prolongar-se por dias (ou mesmo por semanas), 
pois exige persistência e paciência, dado que é muito difícil conseguir contactar todas as 
empresas identificadas na BD no mesmo dia: ou porque são demasiadas ou porque há 
diferenças de horários (+1 hora), ou simplesmente porque nos pedem para ligar no dia 
seguinte, pois necessitam de esclarecer internamente se estão autorizados a fornecer o 
contacto pretendido, entre outras situações. 
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 À medida que se vão conseguindo obter os contactos, inserem-se nas respetivas 
colunas da BD. As empresas que não estão interessadas nos nossos serviços da empresa 
que apoiamos devem ser assinaladas a vermelho, com as respetivas observações.  
 Uma vez que a apresentação e a carta de apresentação haviam sido já redigidas em 
Alemão (vd. infra Anexo V), a minha tarefa consistiu apenas em rever os textos e 
introduzir as correções necessárias. Este género de apresentações tem, naturalmente, 
como objetivo principal dar a conhecer a empresa em traços gerais, mas muito claros. É 
fundamental ter-se sempre em mente que todas as cartas de apresentação devem ser 
objetivas, concisas e direcionadas.  
  De seguida, iniciei o chamado processo de e-mailing que permite enviar um 
número ilimitado de mensagens eletrónicas em simultâneo (com anexos).  
  Decorridos dois dias (no máximo três), após o envio do e-mail, voltei novamente 
a ligar para as empresas que eu tinha previamente contactado para, assim, poder realizar 
o respetivo follow up, que consiste em dar seguimento aos e-mails enviados. É nesta 
fase que conseguimos compreender se essas empresas estão interessadas e se pretendem 
receber mais informações. Nestes contactos telefónicos é importante referir que já lhes 
fizemos chegar uma apresentação da empresa que representamos e que gostaríamos de  
conversar com a pessoa responsável ou com a pessoa que nos foi indicada nas chamadas 
telefónicas previamente realizadas. Foi essencial estar sempre munida simultaneamente 
da BD e da apresentação dos serviços da empresa que representamos, para o caso de 
estar habilitada a responder a questões mais específicas. Só assim é possível responder 
no momento, dando uma imagem de segurança e de responsabilidade em torno dos 
serviços e do produto que pretendemos promover. A pessoa com quem pretendemos 
comunicar nem sempre está imediatamente disponível ou ainda não teve a oportunidade 
de analisar a documentação enviada em detalhe, o que significa que o processo de 
seguimento não pode ser dado como concluído. Todas estas e outras informações terão 
que ser inseridas numa coluna específica da BD a fim de, posteriormente, no relatório 
final, ser possível explicar ao cliente em primeira instância da MA, os motivos pelos 
quais não foi possível marcar reuniões com essas empresas. No caso de não se 
conseguir obter resposta por parte das empresas contactadas é necessário persistir. No 
caso de se receber a resposta por via do e-mail, tentamos responder imediatamente. Por 
exemplo, houve empresas que pretenderam receber tabelas de produtos (vd. infra Anexo 
VI) e fichas técnicas dos alimentos congelados comercializados pelo nosso cliente (vd. 
infra Anexo VII). Foi assim necessário solicitar à empresa que estava a ser apoiada pela 
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MA que nos enviasse os dados necessários para que se pudesse proceder à tradução 
dessa informação para Alemão e remetê-la depois em formato PDF e enviar para as 
empresas potencialmente interessadas naquele produto. Antes de se enviar uma 
determinada tabela com preços é fundamental perguntar à entidade se pretende receber 
a tabela com preços de transporte ou com preços de fábrica.   
  Após esta atividade de follow up, iniciei a fase de marcação de reuniões com as 
empresas interessadas, para o início de maio. Dado que a MA e a empresa de peixe 
congelado estavam a planear visitar a Bélgica (Bruxelas) no período da feira Seafood (a 
maior feira mundial de marisco e peixe), entre 6 e 8 de maio, tentei marcar encontros 
com outras empresas que iriam estar igualmente visitar a feira. Agendei, paralelamente, 
reuniões com outras empresas suíças. Antes de marcar as referidas reuniões, tive que 
recorrer ao Google Maps para calcular as distâncias (km) e o tempo de deslocação entre 
cada uma das empresas a reunir, de forma a agilizar questões de  logística. Deve tentar-
se, sempre que possível, marcar entre duas a três reuniões por dia, tendo em atenção que 
cada uma não deve exceder 1h e 30m e que a primeira reunião deve ser agendada de 
manhã, de forma que, no mesmo dia, se possam realizar várias reuniões. Enviei, 
seguidamente, um e-mail a confirmar o dia, a hora e local da reunião, pedindo 
igualmente contactos de telemóvel. No âmbito do chamado «Programa de Deslocação», 
calendarizei as reuniões por ordem cronológica, distâncias e tempo de deslocação entre 
cada uma das empresas. Nas vésperas das datas das reuniões, voltei a contactar as 
empresas, com intuito de as (re)confirmar e de me informar se as mesmas poderiam ser 
realizadas em Inglês ou Francês. A maior parte das empresas concordou com a escolha 
de uma destas duas línguas. Somente o Lidl manifestou a vontade de que a reunião 
decorresse em Alemão, pelo que a MA me pediu que me deslocasse à Suíça, no sentido 
de facilitar a comunicação entre as empresas através das minhas competências na 
Língua Alemã. 
  Assim, no dia 11 de maio, viajei para a Suíça, onde permaneci dois dias, na 
companhia da Dr.ª Juliana Teixeira. No dia 12 de maio participei na reunião com o Lidl. 
Na verdade, senti-me um pouco nervosa, porque sabia que era um dos potenciais 
parceiros no qual a empresa de peixe congelado, cliente da MA, tinha manifestado 
muito interesse e depositado muitas expectativas de negócio. 
  Na reunião apresentei os responsáveis da empresa nossa cliente e a Dr.ª Juliana 
Teixeira ao responsável de compras do Lidl. Nesta reunião tive, pela primeira vez, a 
oportunidade de intermediar e de alavancar o processo de comunicação negocial na 
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qualidade de tradutora. No final da reunião recebi um feedback positivo dos 
interlocutores principais, isto é, da parte da Dr.ª Juliana Teixeira e da parte da empresa. 
  Ainda no mesmo dia, no quarto do hotel, redigi um e-mail de agradecimento 
personalizado ao responsável do Lidl, informando-o ainda que após o regresso a 
Portugal lhe iríamos enviar a informação pretendida. 
  Após uma primeira fase de organização e filtragem de todas as informações, que 
foram adquiridas nas reuniões, realizadas na Bélgica, em França, no Luxemburgo e na 
Suíça, ao longo das duas semanas em que a empresa de produtos congelados, 
representada pela MA, participou em reuniões diversas, abalancei-me a traduzir para o 
Alemão a tabela de produtos em que o Lidl estava mais interessado. Numa segunda 
fase, enviei a tabela ao responsável desta grande empresa alemã, informando sobre os 
próximos passos (vd. infra Anexo VIII). Esta é uma fase é muito crítica, porque no caso 
da empresa não ser persistente no contacto efetuado a oportunidade de negócio pode vir 
a desfazer-se como uma bola de sabão. Para além do contacto por via do correio 




3.1.3. Setor automóvel 
  
 O projeto seguinte, no qual pude trabalhar com o Senhor Eng.º Rui Sousa, sócio 
da MA, diz respeito a uma empresa que opera no setor da indústria automóvel e que 
produz e negoceia com compostos para a indústria de borracha. 
 O Senhor Eng.º Rui Sousa começou por fazer uma introdução ao setor no qual a 
empresa se movimenta, o que produz e para que efeitos servem esses compostos de 
borracha. Teceu também algumas considerações acerca do mercado, designadamente o 
alemão, a tipologia de clientes que a empresa pretenderia contactar, bem como, o 
género de processo de internacionalização que gostaria de levar a cabo. Este cliente 
pretendia colaborar com agentes ou empresas que operassem na indústria de 
recauchutagem de pneus. Daí que a minha pesquisa se tivesse concentrado, num 
primeiro plano, em encontrar agentes/distribuidores locais e, num segundo plano, em 
empresas de compostos de recauchutagem.  
 Iniciei assim a criação da BD para este projeto. À medida que fui pesquisando, 
não senti muitas dificuldades em encontrar empresas do ramo da recauchutagem de 
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pneus. O mesmo não posso dizer em relação aos agentes, dado que esta informação não 
é disponibilizada na WWW (World Wide Web). Numa segunda fase, participei numa 
reunião interna entre o Senhor Eng.º Rui Sousa e o consultor responsável pelo projeto, 
em que foi analisada e validada a BD, distinguindo as empresas que efetivamente 
praticam a recauchutagem de pneus das que poderão interessar mais ao cliente. Num 
terceiro momento, alarguei a pesquisa em torno de empresas ligadas à vulcanização de 
pneus, uma técnica que «consiste na aplicação de calor e pressão a uma composição de 
borracha, com o objetivo de dar forma e propriedades ao produto final.» (Vulcal, 2011: 
Serviço), que poderiam ser interessantes para o cliente. A fim de obter mais 
informações entrei ainda em contacto com associações e organizações de feiras alemãs 
que estão ligadas a este setor, que também não me forneceram informação adicional de 
relevo. 
 Após uma segunda validação por intermédio do Senhor Eng.º Rui Sousa e do 
consultor responsável, a BD foi apresentada ao cliente para análise. Uma vez que os 
primeiros resultados estavam de acordo com alguns dos parâmetros inicialmente 
exigidos pelo  cliente, a MA logrou, desta forma, obter mais este projeto. Ficou 
calendarizado encetar a tarefa de obtenção de contactos diretos em junho.  
 
3.2. Apoio a empresas incubadas no processo de internacionalização 	  
 
3.2.1. Incubadora de empresas da região do Minho 
 
 A incubadora da região do Minho pretende apoiar as mais diversas ideias de 
negócios, de forma a que estas se transformem em negócios reais. As entidades que irei 
apresentar abaixo estão a ser apoiadas por esta incubadora. 
 
3.2.1.1. Setor de design, tecnologia e estratégia 
 
 A seguinte empresa encontra-se incubada na Incubadora do Minho e está ligada à 
indústria do design, tecnologia e estratégia, pelo que tive a oportunidade de trabalhar, 
mais uma vez, com uma empresa ligada ao setor informático. Acompanhei a Dr.ª 
Juliana Teixeira numa das primeiras reuniões com esta empresa, onde aprendi como é 
que estas reuniões são dinamizadas e como é que nos devemos apresentar perante um 
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cliente. Infelizmente acabei por não colaborar mais neste projeto, na medida em que não 
se tratava de uma empresa ligada ao mercado alemão. 
 
3.2.1.2. Setor de jardinagem ecológica 
 
 A seguinte entidade opera na indústria de jardinagem ecológica. Trata-se de uma 
empresa fundada recentemente, nomeadamente em 2010. Também aqui tive o privilégio 
de poder acompanhar a Dr.ª Juliana Teixeira numa das primeiras reuniões. Não tive 
igualmente a oportunidade de colaborar mais ativamente neste projeto, pelo facto de não 
se perspetivar qualquer ligação ao mercado germânico.  
 
3.2.1.3. Setor informático e tecnológico 
 
 A empresa aqui apresentada atua no setor informático e tecnológico, fundada há 
cerca de dois anos e que desenvolve software para os sistemas Androide. O seu 
propósito era o de entrar no mercado holandês e, uma vez que este projeto ainda não 
tinha sido iniciado, criei uma BD de raiz e, para tal, pesquisei por empresas que atuam 
na indústria de software. 
 Consoante ia encontrando empresas potencialmente interessantes, ia preenchendo 
cada uma das colunas da BD com as devidas informações. Após ter construído a BD, 
esta foi apresentada e discutida numa reunião com o responsável da empresa. Só desta 
forma é possível perceber o tipo de clientes que a empresa pretende contactar. Depois 
da validação da BD, iniciei a fase de obtenção de contactos diretos. Uma vez que na 
Holanda o domínio da Língua Inglesa é bastante alargado, uma grande parte das 
chamadas telefónicas foi realizada em Inglês. No entanto, é indispensável referir que 
também realizei chamadas em Alemão, pois tanto o Neerlandês como o Flamengo são 
Línguas com origens germânicas. 
 Mais uma vez o objetivo prendeu-se com o envio da apresentação da empresa a 
potenciais clientes/parceiros internacionais, que realizei ainda ao longo do Estágio 
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3.2.1.4. Setor geológico, hidrogeológico, geofísico e geotécnico 
 
 Para além das empresas referidas, tive também a possibilidade de colaborar num 
projeto com uma empresa que opera no setor geológico, hidrogeológico, geofísico e 
geotécnico. Trata-se de uma empresa portuguesa criada em 2006. 
 Tive mais uma vez oportunidade de acompanhar um projeto com outros contornos 
desde o início. Na chamada reunião de arranque, pude conhecer os sócios, a empresa, o 
mercado no qual pretendiam inserir-se e o perfil de clientes que tencionavam contactar.   
 Uma vez que era a primeira vez em que ia estar mais ligada a esta indústria, 
considerei realizar uma pesquisa inicial em torno da empresa e do projeto.  
 Construí a BD de empresas ligadas a esta indústria alemã, designadamente 
empresas fornecedoras de ligas metálicas, empresas ligadas à área da geologia, entre 
outras. Acrescentei também à BD algumas universidades alemãs ligadas à investigação 
nas áreas da Geologia, Hidrogeologia e Ambiente.  
 A segunda reunião em que participei com esta empresa serviu para fazer o ponto 
de situação quanto às entidades inseridas na BD. Tratou-se de um encontro de trabalho 
muito produtivo, já que a Dr.ª Juliana Teixeira deu-me pela primeira vez a possibilidade 
de intervir diretamente junto do cliente e de explicar o método de pesquisa com vista à 
elaboração da BD e os resultados obtidos. Aprendi que é fundamental transmitir ao 
cliente segurança e mostrar que se conhece bem o mercado alemão.  
 Após esta reunião, dediquei-me à obtenção de contactos diretos, de forma a 
avaliar o interesse das entidades contactadas. Paralelamente, fui elaborando uma 
apresentação da empresa em PowerPoint, que seria posteriormente enviada a todas as 
potenciais parceiras que se mostrassem dispostas a receber a informação. No primeiro 
slide da apresentação em PowerPoint apresentava-se apenas o  logótipo da empresa; no 
segundo, o enquadramento da empresa (fundação, missão e visão), bem como os 
serviços que esta disponibiliza; no terceiro e quarto, o seu portfolio (clientes, projetos 
realizados ou em que já participou); no quinto, a informação extra eventualmente 
relevante; no sexto, as razões pelas quais valerá a pena apostar na empresa e finalmente 
os seus contactos. A apresentação da empresa deve ser elaborada por forma a captar em 
poucos segundos a atenção de quem a vai analisar. É de facto importante saber adaptar a 
apresentação ao mercado a que ela se destina. 
  Elaborei a apresentação inicialmente em Português, a fim de que esta pudesse ser, 
numa próxima reunião, avaliada e aprovada pelo cliente da MA. Só numa fase posterior 
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é que a traduzi para o Alemão, enviando-a depois às empresas interessadas. Do mesmo 
modo, a carta de apresentação foi primeiro redigida em Português, posteriormente 
validada com a Dr.ª Juliana Teixeira e com os clientes e, só depois, traduzida para 
Alemão (vd. infra Anexo IX).  
  Na reunião seguinte fiz o e-mailing em conjunto com um dos sócios da empresa. 
À medida que se ia realizando o e-mailing explicávamos ao responsável da empresa, 
nossa cliente, os passos que devia seguir.  
  Passados alguns dias, a empresa obteve algumas respostas positivas. No entanto, 
como as respostas estavam formuladas em Alemão, o responsável da empresa 
reencaminhava-mas, para que eu as traduzisse e redigisse uma proposta de resposta, 
primeiro em Português e depois em Alemão. Fui assim intermediária neste processo de 
comunicação. A partir de um determinado momento do projeto, o responsável da 
empresa foi traduzindo, através de uma ferramenta online, os e-mails que ia recebendo, 
de forma a perceber o seu conteúdo geral para posteriormente poder responder em 
Inglês.  
  Atualmente, esta empresa que trabalhou com a MA tem vindo a realizar algumas 
reuniões via Skype (em Inglês) com as suas parceiras alemãs, que se têm mostrado 
muito interessadas nos seus serviços.  
 
3.2.1.5. Setor de turismo desportivo de pesca 
  
  Colaborei com uma empresa que opera no setor da pesca, ligado ao turismo 
desportivo. A empresa encontra-se localizada no Minho, mais precisamente em Braga. 
O seu objetivo é angariar turistas alemães para praticar «pesca com mosca» (em inglês: 
fly fishing), uma prática de pesca de recreio e lazer com uma mosca artificial que é 
lançada de uma cana de pesca, com um carreto e uma linha oleada ou tratada, que deve 
ser pesada. Esta técnica constitui uma experiência única na pesca de trutas selvagens em 
rios do Norte de Portugal, de difícil acesso e onde raramente se encontram outros 
pescadores. 
  Este foi mais um dos projetos que pude apoiar no processo de internacionalização 
desde início. Estive presente na reunião de arranque, onde os sócios apresentaram a 
empresa e expuseram os seus objetivos. Estabeleceu-se, mais uma vez, o perfil dos 
potenciais clientes e do mercado pretendido. O objetivo era desenvolver contactos com 
o mercado alemão, designadamente com entidades da mesma área que pudessem 
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promover a empresa portuguesa nos seus próprios websites, blogs etc. Desta forma, o 
praticante alemão da modalidade desportiva «pesca com mosca» poderia ter igualmente 
acesso ao website da empresa portuguesa que oferece o serviço, obtendo assim 
informação sobre as possibilidades da prática desta modalidade também em Portugal.  
  Com vista à elaboração da BD, pesquisei por empresas, associações, hotéis, 
escolas ligadas à modalidade, que se enquadravam no perfil pretendido pelo cliente da 
MA. A criação desta BD tornou-se um pouco mais complexa, porque se tratava de um 
conceito muito específico. Numa segunda reunião realizada com a empresa, pude 
validar a BD com os sócios da mesma, de forma a perceber melhor se os contactos 
pesquisados se encaixavam no perfil de clientes que pretendiam. Iniciei depois a 
angariação de contactos diretos para onde enviei a apresentação da empresa.  
 A última tarefa realizada no âmbito deste projeto foi a tradução do website do 
Inglês para Alemão. Pude assim demonstrar mais uma vez os meus conhecimentos e 
competências na Língua de Goethe.  
 
3.2.1.6. Setor da arquitetura e design 
  
  Esta missão de grupo foi concretizada para uma empresa portuguesa de 
Arquitetura e Design de módulos habitacionais. Trata-se de uma empresa que já se 
encontra internacionalizada, designadamente em Angola, no Brasil, em Cabo Verde, 
nos Estados Unidos da América do Norte, entre outros.  
  A minha atividade no âmbito deste projeto consistiu em colaborar na tradução da 
apresentação desta empresa do Castelhano para o Inglês, pois o texto de origem não 
estava, como seria suposto, dirigido em Português. Tive também a oportunidade de estar 
presente numa reunião com o seu sócio-gerente.  
 
 




  A IERA é uma incubadora que tem como principal propósito «apoiar os 
empreendedores no desenvolvimento das suas ideias de negócios, disponibilizando 
meios físicos e materiais que lhe permitam transformar os seus projetos em realidades 
empresariais» (IERA, 2012: Áreas de Intervenção). 
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   As duas empresas selecionadas para serem apoiadas pela MA no processo de 
internacionalização foram uma empresa do setor dos moldes e uma empresa que produz 
e comercializa algas.  
  No passado dia 23 de abril pude acompanhar a Dr.ª Juliana Teixeira num outro 
tipo de reuniões, nomeadamente, de diagnóstico e levantamento (em Aveiro), nas quais 
se pretendia obter mais informações sobre as empresas, analisando assim a empresa 
numa vertente interna e externa para dar posteriormente início ao processo de 
internacionalização de forma mais sustentada.  
  Para facilitar a obtenção de informação, foi enviado um inquérito a ambas as 
empresas para poderem refletir com tempo sobre as questões que iriam ser 
posteriormente discutidas com mais profundidade. A empresa das algas respondeu a 
uma grande parte das perguntas, o que facilitou imenso o desenrolar da reunião.  
  Uma vez que se torna complicado para uma pessoa sozinha dinamizar a reunião e, 
simultaneamente, anotar as informações que as empresas vão fornecendo, a Dr.ª Juliana 
Teixeira pediu-me para a acompanhar a fim de ir anotando e/ou completando as 
respostas ao referido inquérito.  
 De volta ao escritório da MA, organizei toda a informação que consegui recolher, 
enriquecendo, paralelamente, as respostas com a informação que consta dos websites de 
ambas as empresas. No final foi necessário solicitar às empresas os dados em falta.  
 
3.4. Apoio à organização de missões inversas 
 
3.4.1. Apoio a uma empresa espanhola de produção de azeite   
 
  Trata-se do primeiro projeto em que a construção da BD teve como objetivo 
encontrar empresas interessadas no setor alimentar, particularmente, de azeite. Fez-se 
um convite internacional de visita ao stand da referida empresa na feira SISAB Portugal 
– Salão Internacional do Setor Alimentar e Bebidas, que se realizou entre 17 e 19 de 
fevereiro de 2014 em Lisboa.  
 Trata-se de uma empresa espanhola que tem igualmente olivais em Portugal. A 
empresa comercializa o azeite a granel, ou seja, vende azeite para a sua marca e para 
outras.  
 A BD já tinha sido criada pela consultora da MA responsável por este projeto. 
Dado que a BD continha alguns contactos de empresas localizadas na Alemanha, a 
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consultora pediu-me para a ajudar na obtenção dos contactos diretos. Desta forma 
contactei as empresas, onde mais uma vez, me apresentei com o nome, a empresa e o 
setor de atividade. Para além de pedir apenas o contacto do responsável da empresa para 
lhe poder enviar a apresentação dos serviços do cliente da MA, referi, em simultâneo, 
que o pretendia convidar para visitar o stand deste na feira acima referida. Todas as 
pessoas que contactei se mostraram bastante interessadas em receber a apresentação dos 
serviços prestados pelo nosso cliente, bem como o convite. 
 Antes de enviar a carta de apresentação, traduzi para o Alemão a versão inglesa 
(vd. infra Anexo X). Passados dois a três dias, iniciei o follow up, a fim de compreender 
se os potenciais clientes já tinham tido a oportunidade de analisar a proposta da empresa 
ligada à MA, bem como o supramencionado convite. Todas as empresas contactadas 
mostraram-se interessadas, pelo que comecei a calendarizar as reuniões que se iam 
realizar no período da SISAB.  
 Após a feira, a consultora responsável por este projeto informou-me que alguns 
dos convidados não estiveram presentes nas reuniões previamente agendas, o que 
significava que deveria entrar de novo em contacto com elas, de modo a tentar perceber 
o motivo da não comparência. É de facto muito importante voltar a entrar em contacto 
com os convidados a fim de compreender os motivos das ausências e de ouvir o seu 
feedback. Só desta forma, é possível monitorizar sustentadamente todo o processo.  
 Neste caso particular, os convidados que contactei explicaram que tinha sido por 
uma questão de falta de tempo que não tinham comparecido, já que não tinham 
conseguido estar em todas as reuniões que haviam imprudentemente agendado para os 
três dias da feira. Desta forma, a consultora responsável pode passar esta informação ao 
cliente da MA que não tinha sido por falta de interesse que os potenciais parceiros não 
tinham comparecido, mas alegadamente por não terem tido tempo.  
 
3.4.2. Apoio ANJE – Associação Nacional de Jovens Empresários que apoia a 
Portugal Fashion 
 
  A ANJE é uma associação que «desde 1986, representa institucionalmente os 
jovens empresários portugueses e os apoia na sua atividade empresarial.» (Anje, [s. d.]: 
Apresentação). Entre os diversos projetos desta associação contam-se o Portugal 
Fashion:  
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«O Portugal Fashion é um projeto de promoção nacional e internacional da 
moda portuguesa, desenvolvido pela ANJE em parceria com a ATP – 
Associação Têxtil e Vestuário de Portugal. Criado em 1995, o Portugal 
Fashion é hoje mais do que um acontecimento de moda. É sinónimo de cultura, 
modernismo e aposta na imagem portuguesa. A estreia internacional aconteceu 
em 1999 e, desde então, o Portugal Fashion concebe toda a sua estratégia sob 
o desígnio de potenciar a nossa imagem externa, associando o País aos 
conceitos de moda, inovação, irreverência, design e empreendedorismo.» 
(Anje, [s. d.]: Projetos). 
  
 A MA foi contratada pelo segundo ano consecutivo para angariar convidados 
internacionais ligados ao mundo da moda a fim de assistirem aos mais variados desfiles 
de moda. O Portugal Fashion decorreu entre os dias 26 e 29 de março de 2014 na 
Alfândega do Porto, sob o tema ORGANIC. Neste âmbito pude criar novamente uma 
BD, desta vez para um segmento muito mais específico. Tratava-se aqui de encontrar 
lojas de departamento, empresas que possuam catálogos de moda, agentes, entre outros. 
 Iniciei de seguida, à imagem do que tinha feito nos projetos anteriores, os 
contactos diretos, a fim de enviar posteriormente a informação sobre o evento e a carta 
de apresentação, que traduzi do Inglês para o Alemão (vd. infra Anexo XI). Só aqueles 
que nos enviassem uma resposta a este e-mail, com indicação do nome completo, do e-
mail, do número de telefone, do número e da data de validade do passaporte, do local e 
data de partida e de chegada é que eram considerados como inscritos neste evento.   
 Ao longo do follow up, obtive respostas muito positivas, com a indicação de que 
teriam todo gosto em aceitar o nosso convite. Enquanto uns me responderam ainda no 
mesmo dia em que receberam o e-mail ou à minha chamada de follow up, outros 
pediram mais alguns dias para poderem organizar a sua agenda. Uma vez que tínhamos 
um número máximo de convidados internacionais, para além de tentar convidar um 
grande número de convidados alemães, tive que estar constantemente em contacto com 
a consultora responsável do projeto, a fim de estar atualizada sobre o número de 
convidados oriundos de outros mercados internacionais.  
 Após ter conseguido obter todas as confirmações por e-mail, a consultora 
responsável entrou em contacto com a agência de viagens com o objetivo de proceder à 
reserva dos bilhetes.  
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 Houve casos em que, uns dias antes do evento, nos enviaram um e-mail a 
informar que não poderiam aceitar o nosso convite por motivos de agenda ou de saúde. 
Aí foi necessário cancelar imediatamente os voos e tentar entrar novamente em contacto 
com outros potenciais convidados, de forma a averiguar se teriam interesse e 
disponibilidade para participar no evento.  
 Voltei a entrar em contacto com os convidados confirmados para lhes enviar os 
bilhetes. Fiz-lhes também chegar, por via do e-mail, o programa, os detalhes do ponto 
de encontro, transfers para cada um dos dias, etc. Traduzi toda esta informação para o 
Alemão (vd. infra Anexo XII). 
  No dia em que os convidados alemães chegaram, liguei-lhes para lhes dar as boas- 
vindas e para saber se, entre a viagem e o transfer para o hotel não tinha havido 
qualquer problema. Nos dias 27 e 28 de março, acompanhei todos os convidados 
internacionais durante a sua estadia no Porto para participarem no Portugal Fashion. O 
ponto de encontro foi o lobby do Hotel Intercontinental, onde os convidados ficaram 
hospedados e onde lhes demos as boas-vindas, entregando a cada um deles os respetivos 
crachás do evento, que lhes permitiam ter acesso livre a todos os espaços e a todos os 
desfiles de moda (vd. infra Anexo XIII). Foi no hotel que, para além de conhecer todos 
os outros convidados internacionais, pude conhecer melhor os convidados alemães.  
  Acompanhei os convidados à Casa do Roseiral, onde foram recebidos pelo 
Presidente da Câmara do Porto, Dr. Rui Moreira, seguindo depois para a Alfândega do 
Porto. 
  Ao longo destes dois dias tive a oportunidade de acompanhar os convidados aos 
diferentes desfiles de moda, indicando-lhes os respetivos lugares, previamente 
marcados. Para além de poderem assistir aos desfiles que lhes despertavam mais 
interesse, os convidados estrangeiros tiveram também a oportunidade de dialogar 
pessoalmente com os designers.  
 No dia 27, primeiro dia oficial do evento, assisti em conjunto com os convidados, 
aos desfiles de Luís Buchinho, Daniela Barros, Hugo Costa e Anabela Baldaque (vd. 
infra Anexo XIV). 
 Ao longo dos diversos desfiles, incluindo durante o jantar, tive a oportunidade de 
conhecer também os convidados dos Estados Unidos, França, Noruega, entre muitos 
outros de outros países.  
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 No final dos desfiles voltámos a dirigir os convidados aos autocarros, 
especificamente para eles reservados, para que se dirigissem para o hotel, onde nos 
encontrámos no dia seguinte.  
 No segundo dia voltámos a estar todos presentes no lobby do hotel, onde demos as 
boas-vindas aos convidados que tinham chegado mais tarde e, em simultâneo, 
entregámos os segundos crachás do segundo dia do Portugal Fashion que davam acesso 
a todo o espaço do evento (vd. infra Anexo XV). 
 No segundo dia em que acompanhei os convidados estrangeiros, tive a 
oportunidade de assistir aos desfiles de Susana Bettencourt, Katty Xiomara, Diogo 
Miranda, Fátima Lopes, entre outros (vd. infra Anexo XVI). No final deste segundo dia 
despedi-me de todos os convidados, incluindo dos alemães, agradecendo-lhes a sua 
presença e fazendo votos de que tivessem apreciado conhecer Portugal e, em especial, a 
moda portuguesa. 
 Passados alguns dias, voltei a entrar em contacto com os convidados alemães para 
lhes perguntar como a viagem de regresso tinha corrido para obter o seu feedback sobre 
o Portugal Fashion e sobre o grau de satisfação dos serviços prestados pela MA (vd. 
infra Anexo XVII). Para o efeito, enviei igualmente um e-mail em que lhes pedia para 
me responderem a um pequeno inquérito, que se pode ver em anexo (vd. ibidem).  
 
3.4.3. Apoio no acompanhamento de convidados internacionais num fórum ligado 
à Economia do Mar  
 
 
 Ao longo do Estágio Curricular pude também acompanhar convidados 
internacionais num outro âmbito, mais precisamente em encontros de negócio, que se 
realizaram sob o tema da Economia do Mar. O objetivo destes encontros era dar a 
conhecer no estrangeiro empresas e instituições portuguesas. No âmbito deste projeto 
acompanhei o consultor responsável à reunião que se realizou com a entidade 
organizadora do evento. Nesta reunião foram tratados assuntos relativos à organização 
do evento.  
 Auxiliei o consultor responsável deste projeto, fazendo o acompanhamento dos 
convidados internacionais. No primeiro dia dos encontros internacionais de negócios,  
dirigi-me, com o consultor, ao hotel onde estavam hospedados os convidados, para lhes 
darmos as boas-vindas e entregarmos uma pasta com os devidos crachás, o programa do 
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fórum, as agendas individuais das reuniões, bem como um inquérito que deveriam 
preencher no último dia e entregar-nos pessoalmente ou deixar na receção do hotel. 
 Acompanhámos os convidados ao espaço onde o fórum decorreu, ao longo dos 
três dias seguintes consecutivos. Da parte da manhã, assisti à conferência de abertura 
com os convidados. Após a conferência, os convidados puderam conhecer melhor o 
espaço e reunir com empresas presentes no Fórum de acordo com um calendário  
previamente combinado.    
 As minhas funções eram as seguintes: acompanhar os convidados ao longo dos 
três dias em que ocorreu o evento e fazer tudo o que estivesse ao meu alcance para que 
os encontros de negócios combinados com os diferentes expositores se realizassem sem 
contratempos. Sempre que uma reunião não se realizasse no dia previamente marcado, 
tentava conciliar um novo calendário entre o expositor e o convidado. 
 Para além dos encontros de negócios, os convidados puderam participar também 
em vários workshops, desde que se inscrevessem previamente online.     
 Ao longo dos dias em que decorreu o evento tive, mais uma vez, a oportunidade 
de pôr em prática as minhas capacidades linguísticas, comunicando em Alemão, em 
Inglês e em Castelhano.  
   
3.5. Estudos de mercado 
 
 
 Segundo o Economista, Professor e Consultor de Empresas, Paulo Nunes, «A 
expressão estudo de mercado (geralmente considerada como sinónimo de pesquisa de 
mercado) designa um conjunto de acções com vista à recolha e análise de dados e 
informações sobre o mercado em que a empresa actua e/ou pretende vir a actuar. Com 
estes estudos de mercado as empresas procuram não apenas descobrir oportunidades e 
ameaças de mercado efectivos e/ou potenciais, mas também recolher informações úteis 
para a definição de estratégias e de políticas de actuação. Os estudos de mercado 
podem incidir sobre inúmeras variáveis da envolvente externa da empresa, incluindo o 
estudo dos clientes e consumidores (características, preferências, tendências,...), dos 
fornecedores (características, poder negocial,...), dos concorrentes (características, 
estratégias seguidas,...), de variáveis contextuais como as questões económicas, 
demográficas e sociais» (Estudo de Mercado – Enciclopédia de Gestão, 2008: Conceito 
de Estudo de Mercado).  
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 Ao longo do estágio tive também a oportunidade realizar diferentes géneros de 
estudos de mercado, nomeadamente para os setores do calçado, alimentar e 
marroquinaria, tendo ainda elaborado um guia de mercado. 
 
 3.5.1. Setor do calçado 
 
 O primeiro estudo foi realizado para uma empresa, sediada em Aveiro desde 
finais dos anos noventa, que produz calçado confortável com técnicas muito próprias e 
solas flexíveis. Trata-se de uma empresa, que já se encontra em alguns mercados 
internacionais, operando essencialmente na Europa, na Ásia, mas também na América 
do Norte e do Sul. 
 A minha tarefa consistia em criar um plano de internacionalização para esta 
empresa. Comecei por pesquisar informação sobre calçado confortável e moderno em 
Português, Alemão e Inglês, de forma a conseguir obter o máximo de informação 
possível. 
 Devido à priorização interna de projetos, o estudo ainda não pôde ser concluído.  
  
 3.5.2. Setor alimentar 
 
 O segundo estudo de mercado que realizei incidiu sobre uma empresa que aposta 
em alimentos gourmet, nomeadamente, compotas, bolachas, chocolates, pasta de 
azeitona, chutney, entre outros. Trata-se de uma empresa de produtos tradicionais que 
tem como propósito vender em lojas gourmet dos países do Norte da Europa que 
valorizem este tipo de artigos.  
 A minha atividade consubstanciou-se na criação de um estudo de mercado que 
tinha como objetivo não só reunir uma série de informação sobre o mercado específico 
e sobre o setor, mas também recolher informações sobre a cultura negocial do país em 
questão. Isto é fundamental para que uma dada empresa consiga preparar da melhor 
forma a sua entrada num ou em mais mercados internacionais. Pesquisei também 
informação sobre o setor dos produtos gourmet, isto é, hábitos de consumo, tipos de 
embalagens, principais players de mercado, certificações obrigatórias e valorizadas. 
  Ainda no âmbito do setor alimentar, apoiei a MA na realização de uma seleção de 
mercados para uma ideia de negócio que está a ser apoiada pela incubadora da região do 
Minho. Este trabalho permite avaliar se a ideia de negócio em apreço (afeta o setor 
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alimentar gourmet, mais precisamente de pudins gourmet) poderá ser introduzida nos 
países em estudo. Foram analisados dez países diferentes, designadamente dados 
macroeconómicos, geográficos, a Língua, o índice Big Mac,2 proximidade cultural (a 
partir do modelo Hofstede), entre muitos outros indicadores. 
 O Modelo de Hofstede (vd. infra Ilustração 5), criado pelo Psicólogo Social 
neerlandês Geert Hofstede, tem como objetivo estudar e «compreender as diferenças 
culturais e desenvolver estratégias eficazes de cooperação com pessoas de vários 
países» (Cranberry ABC, 2013: Hofstede e as dimensões da cultura). O modelo propõe 
analisar as diferentes culturas a partir de quatro dimensões diferentes, nomeadamente a 
«Distância do poder (PDI, do em inglês power distance), [o] Individualismo vs 
coletivismo (IDV), [a] Masculinidade vs feminilidades (MAS) [e a] Evitação da 
incerteza (UAV, do inglês uncertainty avoidance)» (ibidem). Posteriormente o 
Psicólogo acrescentou mais duas dimensões, designadamente, «Orientação para o longo 
prazo (LTO, do inglês long-term orientation) [e] Fruição imediata vs adiamento (IVR, 
do inglês indulgence versus restraint)» (ibidem). 
  Os indicadores macroeconómicos foram fáceis de obter por serem dados 
concretos, ao contrário da informação específica, relacionada com a percepção do 
conceito gourmet, as exigências sanitárias ou mesmo o número de portugueses que vive 
em cada um dos mercados em análise. 
  Após fazer o ponto de situação juntamente com a Dr.ª Juliana Teixeira, comecei 
por analisar a proximidade cultural entre Portugal e cada um dos países selecionados. 
Para tal, recorri ao modelo de Hofstede, estudado nas aulas de Negócios Internacionais, 
que permite perceber se as diferentes culturas estão próximas ou afastadas do país de 
partida, neste caso Portugal.  
  Neste momento, este projeto encontra-se em stand by, pois a MA teve de dar 
prioridade a outros projetos. 
 Ao longo do estágio tive também a oportunidade de realizar uma apresentação 
para o mercado específico em torno do consumo de azeite. Esta apresentação tinha 
como objetivo avaliar o consumo de azeite no mercado internacional de forma a 
ponderar se valeria a pena apostar ali com este género de produtos.  
 Primeiramente criei um índice com os temas relevantes de forma a facilitar a 
organização da pesquisa. Nem sempre foi fácil obter informações online relativamente à 
Ucrânia. Não havia informações disponíveis na WWW (World Wide Web) e a que 
                                                            
2  O preço dos Big Mac’s dos vários países permite analisar a relação entre o dólar e o euro.	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encontrei encontrava-se na Língua oficial do país, uma Língua que não domino. 
Elaborei contudo uma apresentação em torno dos seguintes temas:  
- apresentação/enquadramento sobre o mercado específico,  
- os dados geográficos e económicos,  
- distribuição por regiões,  
- classe média,  
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 3.5.3. Setor da marroquinaria 
  
 O estudo que realizei para uma empresa do setor da marroquinaria, que nasceu em 
1972, visava um conjunto de países.   
 Comecei por fazer uma análise técnica de cada um dos países selecionados em 
termos de dados geográficos e macroeconómicos. De seguida, realizei uma breve 
abordagem sobre o setor em geral da moda na Europa, bem como o setor em cada um 
dos países, analisando os canais de distribuição e as tendências futuras de consumo.  
 A pesquisa foi mais uma vez realizada nas três línguas que domino. Traduzi a 
informação coligida para, finalmente, poder estruturar e redigir o estudo de mercado. A 
pesquisa revelou-se simples, pois os países estudados são centros importantes de moda.  
 
3.5.3. Guia de mercado 
 
 O último estudo realizado consistia na elaboração de um guia de mercado, onde se 
dá a conhecer o país, neste caso a Colômbia, que é objeto de estudo a partir de vários 
indicadores, nomeadamente a situação económica, política, relações económicas 
bilaterais e multilaterais, aspetos da cultura negocial, entre outras referências.   
 Após ter coligido e analisado a informação recolhida, traduzi-a do Castelhano 
para o Português para depois melhorar a redação do mesmo na Língua de chegada. É 
essencial elaborar este género de apresentações de forma atrativa e ilustrativa, através 
de bullet points, imagens, tabelas, entre outros.  
 Devo referir ainda que realizei pesquisas principalmente no âmbito de mercados 
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4. Considerações Finais 
 
  
 Durante o Estágio Curricular realizado na MA tive o privilégio de poder realizar 
diferentes atividades no âmbito dos mais variados projetos afetos aos mais diversos 
setores. Com a minha participação direta nos projetos realizados no âmbito do 
desenvolvimento de mercado e, em particular, o projeto desenvolvido para a empresa 
que atua no setor de alimentos congelados, mais precisamente no setor de peixe 
congelado, aprendi imenso sobre todas as fases que envolvem estes processos 
complexos. Este foi um dos projetos que me possibilitou, não só trabalhar ativamente e 
autonomamente nas instalações da MA, mas também ter a experiência de uma viagem 
de negócios e da forma de trabalhar com empresas internacionais. Apesar dos receios 
iniciais, os contactos e as reuniões com os responsáveis do Lidl constituíram uma 
extraordinária mais-valia quer ao nível profissional, quer ao nível pessoal, dando-me 
uma outra perspetiva do mundo das relações empresariais. A MA facultou-me de facto 
uma experiência de trabalho extraordinariamente valiosa a todos os títulos. A reunião 
que tive oportunidade de conduzir na Suíça quase sozinha mostrou-me o quão 
importante é prepararmo-nos devidamente com antecedência, fazendo um exercício de 
prever um conjunto de questões que nos possam vir a colocar. 
 Aprendi que ter receio e incertezas é natural e que estes até podem constituir 
forças positivas no sentido de nos prepararmos melhor para superar eventuais 
obstáculos.  
 Os outros dois projetos em que estive diretamente envolvida também se revelaram 
muito importantes ao longo desta experiência pré-profissional de aquisição de saberes e 
de competências. 
 Os projetos desenvolvidos para uma das incubadoras foram também experiências 
muito produtivas, pois permitiram-me contactar com jovens empreendedores com ideias 
criativas e inovadoras que estão a ser postas em prática não só no mercado interno, mas 
também, e principalmente, nos mercados externos. Pude assim alargar o meu 
conhecimento acerca dos mais variados setores, nomeadamente, o geológico, 
hidrogeológico, geofísico e geotécnico, informático e tecnológico, da pesca desportiva, 
da arquitetura e design, entre outros.  
  A oportunidade de trabalhar em projetos direcionados essencialmente para o 
mercado germânico constitui uma importante mais-valia para mim, na medida em que 
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sempre ambicionei vir trabalhar com mercados afetos a uma língua e a uma cultura  
que, pelas razões acima expostas, conheço bem. Estou certa de que as competências 
pessoais e profissionais que adquiri ao longo da vida me permitiram adquirir um 
conjunto de saberes e de competências muito valiosas para o meu envolvimento em  
projetos na área da Internacionalização/Exportação. Estou contudo muito consciente 
que tenho ainda muito a aprender ao longo da minha vida e da minha carreira 
profissional.   
  A criação de BD’s viradas para mercados estrangeiros, incluindo a obtenção de 
contactos diretos, o envio de e-mails, entre outras funções, levaram-me a exercitar 
competências de resiliência, que se revelaram imprescindíveis para que os objetivos 
inicialmente traçados fossem cumpridos. Tive também oportunidade de conhecer 
pessoas oriundas das mais variadas culturas. Considero que esta experiência é muito 
importante para quem, como eu, deseja trabalhar no mundo dos negócios internacionais. 
Na verdade, o Portugal Fashion e o Fórum dos negócios internacionais constituíram 
excelentes oportunidades de crescimento profissional.      
 Numa retrospectiva acredito que o Estágio Curricular que realizei na Market 
Access foi uma experiência muito gratificante e enriquecedora em todos os sentidos. 
 Ao longo dos cinco meses de estágio mostrei-me sempre disponível para executar 
diferentes atividades que me permitiram ser autónoma e responsável. Não realizei 
somente projetos ligados ao mercado germânico, mas auxiliei também os consultores na 
abordagem às mais diversas tarefas. Acredito que as tarefas que me foram confiadas 
expressam a confiança que a empresa depositou em mim e nas minhas capacidades, 
desde o início.   
 Creio que a unidade curricular Estágio do MLRE constitui uma oportunidade 
excecional para pôr em prática os saberes e as competências que foram adquiridas ao 
longo do curso. Aprendi também que determinadas características de personalidade, tais 
como facilidade em comunicar e em improvisar, podem constituir alavancas muito 
importantes para o êxito de muitas ações na área das relações empresariais.  
  Em jeito de balanço geral, creio que o meu Estágio Curricular ao longo destes 
cinco meses pode ser avaliado de modo positivo. Demonstrei bons resultados na 
execução das mais variadas tarefas de que fui incumbida.  
  Encaro o Estágio Curricular como um passo muito importante para a minha 
carreira profissional que irá ter início agora, com a conclusão do MLRE. Acredito ainda 
  102 
que consegui desenvolver o sentido de responsabilidade e a autoconfiança, pelo que 
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6. Anexos   
Anexo I: Cronograma Inicial do Plano de Estágio 
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Anexo II: A minha assinatura digital usada nos e-mails 
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Anexo V: Carta de apresentação da empresa do setor de produtos alimentares 
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Anexo VI: Tabela de produtos da empresa do setor de produtos alimentares 
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Anexo VI (Continuação): Tabela de produtos da empresa do setor de produtos 
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Anexo VII: Exemplo de uma ficha técnica da empresa do setor de produtos 
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Anexo IX: Carta de apresentação da empresa do setor Geológico, Hidrogeológico, 
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Anexo IX (Continuação): Carta de apresentação da empresa do setor Geológico, 
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Coleção Outono Inverno 2014 de Fátima Lopes 
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Anexo XVII: Carta de follow up incluindo o inquérito sobre o Portugal Fashion 
(em alemão) 
 
 
 
